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DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA ASOCIACIÓN DE MAESTROS 
ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXOS DE PICHINCHA Y PROPUESTA PARA 
MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS DE 
ASOARTMADER EN LA PROVINCIA DE PICHINCHA. 
 
DIAGNOSIS OF THE CURRENT SITUATION OF THE ASSOCIATION OF TEACHERS 
ARTISANS OF THE WOOD AND RELATED DE PICHINCHA AND PROPOSAL TO 
IMPROVE THE PRODUCTION AND COMMERCIALIZATION OF RUSTIC 
FURNITURE DE ASOARTMADER IN THE COUNTY DE PICHINCHA 
 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El siguiente proyecto de grado  busca medir la factibilidad de mejorar la producción y 
comercialización de muebles rústicos en la Provincia de Pichincha por parte de ASOARTMADER, 
a través de estudios que nos permitieron conocer los sectores que más aprecian los muebles 
mencionados anteriormente en el mercado objetivo. 
 
La propuesta de mejorar la  Producción y Comercialización de muebles rústicos en la Provincia de 
Pichincha será una oferta diferente en comparación a los muebles tradicionales, ya que ofrecerán 
un ambiente agradable que se asemejará con la naturaleza en los diferentes puntos turísticos del 
Ecuador. 
 
Palabras Claves: PRODUCCIÓN / COMERCIALIZACIÓN / MUEBLES / ACOGEDOR / 
TURÍSTICOS / NATURALEZA. 
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ABSTRACT. 
 
The following grade project looks for to measure the feasibility of improving the production and 
commercialization of rustic furniture in the county of Pichincha on the part of ASOARTMADER, 
through studies that allowed us to know the sectors that but they appreciate the aforementioned 
furniture previously in the objective market 
 
The proposal of improving the production and commercialization of rustic furniture in the county 
of Pichincha will be a different offer in comparison to the traditional furniture, since they will offer 
a pleasant atmosphere that will resemble each other with the nature in the different tourist points of 
the Ecuador. 
 
Passwords: PRODUCTION / COMMERCIALIZATION / FURNITURE / WELCOMING / 
TOURIST / NATURE. 
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 CAPITULO 1 
 
1.  PLAN DE TESIS 
 
“DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA ASOCIACIÓN DE MAESTROS 
ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXOS DE PICHINCHA Y PROPUESTA PARA 
MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS DE 
ASOARTMADER EN LA PROVINCIA DE PICHINCHA”. 
 
1.1 ANTECEDENTES. 
 
La crisis económica mundial causada desde el año 2008 por el sector financiero e inmobiliario ha 
afectado al sector productivo en Ecuador, sin embargo existen industrias como la fabricación de 
muebles que han experimentado un crecimiento constante debido a la alta demanda del mercado 
interno y externo, lo que ha permitido desarrollar gran variedad de productos innovadores, entre los 
cuales están los muebles rústicos,  cuya producción es mínima en relación a los muebles tradicionales. 
 
Es así que en los últimos años en Ecuador al igual que en el resto de América Latina se ha observado 
un importante incremento de pequeñas y medianas empresas (PYMES) que se benefician del sector 
maderero, lo que ha contribuido a mitigar eventuales problemas sociales haciendo que una parte de la 
población desempleada creen sus propias unidades productivas y que esto a su vez sean sostenidos 
gracias a las remesas de los emigrantes. 
 
Según un estudio realizado por el CONESUP donde se menciona que: “actualmente más del 90% de 
las empresas son pequeñas y medianas las cuales aportan aproximadamente en un 25% de la economía 
nacional”1, se puede mencionar que las PYMES se encuentran en expansión.   
 
El acceso a nuevos mercados de muebles y la escasa producción de muebles rústicos ha permitido que 
este tipo de negocio sea muy rentable por su alto precio. Por tal motivo esta propuesta es muy 
ventajosa para quienes producen muebles rústicos ya que Ecuador posee diferentes tipos de madera 
como: el pino, eucalipto, caña guadua, seique, ciprés, canelo, acacia, etc., los cuales permiten producir 
esta variedad de muebles. 
                                                 
1
http://www.conesup.net/propasamblea/MpTOFu_FOMENTO%20A%20LAS%20%20PYMES%20Y%20AL%20%20%20EMPRENDIMIE
NTO.doc. 
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La Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha es una entidad clasista, 
autónoma de derecho privado con finalidad social y profesional, con personería jurídica desde el 15 de 
Marzo de 1957, aprobado mediante Acuerdo Ministerial Nº 1071. La misma que regirá sujetándose a la 
Ley de Defensa del Artesano, Reglamento Interno y a las resoluciones acordadas por la Asamblea 
General de Socios. 
 
Se ha coordinado con esta Institución para trabajar conjuntamente y proponer actividades de 
mejoramiento productivo y comercial, orientando el desarrollo de los artesanos ecuatorianos que 
trabajan con la madera, con el fin de ayudar a generar más fuentes de empleo y obtener mayores 
ingresos, la cual contribuirá con el progreso de la actividad económica tanto del artesano como de sus 
obreros y podrán lograr mayor competitividad en el mercado de muebles rústicos en el Ecuador.  
 
Debido a las diferentes variedades de árboles que existe en el país en las áreas montañosas andinas y en 
las demás regiones del Ecuador, se considera que existen las condiciones favorables para la producción 
de muebles rústicos, para lo cual existe la posibilidad de realizar negociaciones directas con los 
proveedores de la materia prima hacia los productores de muebles de ASOARTMADER para alcanzar 
mayores beneficios entre las dos partes.  
 
Además se analizaron las exportaciones del sector maderero, considerando que Ecuador cuenta con una 
cultura artesanal de la madera que se ve reflejada en la importante industria de muebles que empieza a 
repuntar en las exportaciones, donde se puede destacar que: “se exportaron USD 167 millones y 331,3 
mil toneladas en el año 2008,  el sector creció un 8% en valores FOB y -19% en toneladas entre 2007-
2008, los principales destinos son Estados Unidos, Colombia, Perú y Dinamarca”2.  
 
“El 47% de la producción de muebles en el Ecuador corresponde a los muebles de madera, cuyo 
crecimiento promedio anual FOB en los últimos cinco años ha sido del 14%. Los muebles de madera 
para dormitorio tuvieron un incremento promedio anual del 66%. Las partes de muebles registraron el 
más bajo crecimiento de los productos de este sector (12%). 
 
Ecuador exporta anualmente muebles a 49 países en el mundo. Es así como los demás muebles de 
madera, como producto estrella del sector, se exporta a países de Europa, América del Norte – Central 
                                                 
2
http://www.ecuadorexporta.org/contenido.ks?contenidoId=293 
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– Sur y Asia. Sin embargo se presenta una alta concentración en valores exportados, que más del 46% 
se destina a América Latina y el Caribe; y el 34% se destina exclusivamente a Estados Unidos. 
 
Gráfico Nº 01 Destino Países Exportadores de Muebles. 
 
 
Se estima que en el año 2005 el mundo importó más de 59 mil millones de dólares en muebles y los 10 
principales países importadores representaron el 67% de estas importaciones, siendo los tres líderes 
Estados Unidos, Alemania, Francia con el 32%, 7% y 7% respectivamente. De estos 10 países, 
Ecuador exporta a 9 de ellos, quedando fuera de su lista aún Bélgica, país cuyas importaciones han 
crecido 12% en el período 2002 - 2006. 
 
Las exportaciones de muebles tienen un alto dinamismo en el mercado mundial, en el período 2003 - 
2006 sus tasas de crecimiento han variado entre 10% y 18%. En el año 2005 las exportaciones de estos 
productos fueron de aproximadamente USD 56 mil millones."
3
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Tabla Nº 01 Principales Países Importadores. 
 
 
 
“Dentro de la producción de muebles, encontramos que el mayor productor es China. Con casi 10 mil 
millones de dólares en el año 2006 y una tasa de crecimiento promedio anual en el período 2002-2006 
de 31%, está a la cabeza del este mercado. Entre los principales productos que ofrecen tenemos: los  
muebles de madera, muebles de metal y de madera para dormitorio. Italia, Alemania, Canadá, Polonia 
y Estados Unidos son mercados con importantes participaciones en este mercado, sin embargo, el 
crecimiento de Vietnam es mejor en los últimos cinco años (46%). 
 
La posibilidad de producción y comercialización de muebles rústicos en el Ecuador constituye una 
alternativa importante para ampliar el mercado, en el año 2007 tenemos un crecimiento del sobre 40%, 
y estamos dentro de los 10 países principales en exportación.”4 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
4
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Tabla Nº 02 Principales Países Exportadores. 
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1.2 JUSTIFICACIÓN. 
 
Para ejecutar este trabajo se realizará un diagnóstico de la situación actual de la Asociación de 
Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha que permitirá conocer los distintos 
problemas que está enfrentando, para luego presentar una Propuesta de Mejoramiento en los procesos 
de producción y Comercialización de los muebles rústicos, tomando en cuenta que el Ecuador es un 
país con exuberante variedad de árboles, esto es importante para los productores de ASOARTMADER. 
 
El fin del diagnóstico es conocer la situación actual del entorno de la fabricación de muebles rústicos 
de ASOARTMADER, para proponer una optimización de recursos y aumentar la productividad, a 
través de la aplicación de nuevas técnicas en adquisición de materia prima con proveedores directos.  
 
La importancia en este estudio será analizar los procesos de producción y comercialización de los 
muebles rústicos en el mercado de aquellos productos. Son pocas empresas que se dedican a la 
comercialización de este producto en la Provincia de Pichincha. Este análisis ayudará a conocer  el 
comportamiento (oferta y  demanda de muebles rústicos en el mercado objetivo) para así poder 
establecer cuáles son los gustos y  preferencias del consumidor, entre ellos se encuentran: hosterías, 
parques, hoteles, casas rusticas, bares, restaurantes, etc.  
 
La Economía del Ecuador depende en una buena parte de las divisas de los emigrantes, exportaciones 
de petróleo y de productos agrícolas; en lo relacionado con la madera existe una dependencia mínima 
debido a que no es un producto de exportación tradicional, sin embargo los muebles rústicos son  
productos de una gran demanda en el mercado interno y externo representando un factor importante 
para el desarrollo económico de los productores de madera en el Ecuador. 
 
La Asociación de artesanos está conformada por un grupo reducido de personas que se dedican a la 
elaboración de muebles rústicos, este gremio posee  diferentes problemas en la Producción y 
Comercialización de los mencionados muebles. Lo cual será beneficioso ayudar técnicamente en la 
solución de los inconvenientes que presenta la organización para satisfacer los gustos y preferencias 
del consumidor. Al momento de producir muebles rústicos permite tener una excelente opción para 
negocios o empresas (consumidor final) de: hospedaje, casas rusticas, bares, restaurantes y hosterías, 
etc.  
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1.3 IDENTFICACION DEL PROBLEMA. 
 
El presente estudio se realiza con el apoyo de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y 
Conexos de Pichincha, en un Diagnóstico de la Situación Actual de ASOARTMADER y una 
Propuesta para Mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de 
Pichincha, proponiendo objetivos y metas que harán de la organización más competitiva.  
 
Existe una baja producción y comercialización de muebles rústicos con relación a los muebles 
tradicionales o populares, provocados por varias causas: 
 
 Nivel bajo de conocimiento y capacitación en la adquisición de materia prima con sus 
respectivos proveedores, falta de asesoría técnica para la comercialización de los muebles 
rústicos y escasa difusión de las bondades que brinda el producto a los clientes (cabañas, 
hosterías, parques, hoteles, casas rusticas, bares, etc.) 
 
 La baja competitividad en la comercialización de muebles rústicos  por parte de los 
productores provoca una deficiencia en las ventas. Sea esto por la cantidad de intermediarios 
que existe en el mercado o por la escasa información sobre las características de fabricación 
del producto terminado.  
 
 Otros factores son: débil Organización, Integración y participación del grupo reducido de 
productores de muebles rústicos de ASOARTMADER. Por ejemplo la adquisición de un 
crédito para poder incrementar sus negocios y obtener mayores ingresos, lo que permitirá 
mejorar la capacidad competitiva  con relación a los fabricantes de muebles tradicionales y con 
los productores de otras Asociaciones que producen el mencionado producto en Pichincha. 
 
1.4  DELIMITACION DEL PROBLEMA. 
 
1.4.1 DELIMITACION ESPACIAL. 
 
Este estudio se desarrolla en la Provincia de Pichincha  el mismo que cuenta con el auspicio de La 
Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha. 
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La ubicación geográfica del Ecuador, la presencia de la Cordillera de los Andes y la influencia de 
corrientes marinas permiten que el país disponga de una biodiversidad en su flora muy amplia, por este 
factor el Ecuador se encuentra dentro de los 10 países con mayor cantidad de flora y fauna del mundo, 
esto permite que los bosques y las zonas forestales del país tengan más de 5.000 especies de arbóreas, 
permitiendo así ampliar la oferta representando un factor favorable para los productores  de muebles 
rústicos de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha. 
 
1.4.2 DELIMITACION TEMPORAL. 
 
El periodo en que se va a desarrollar esta investigación es de 3 años desde el 2010 hasta el 2012. 
 
Se tomará como año inicial el 2010, debido a que la directiva actual de la  Asociación de Maestros 
Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha  brinda el apoyo para realizar este estudio. 
 
A través del diagnóstico del proceso de producción y comercialización de los muebles rústicos. Se 
podrá conocer sus costos e ingresos en el tiempo establecido y dilucidar las ventajas económicas – 
financieras para los productores. 
 
Con aquella información que se obtenga se realizará la Propuesta de Mejoramiento en la Producción y 
Comercialización de muebles rústicos, que permitirá mejorar los beneficios a los productores de 
muebles rústicos de ASOARTMADER.   
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1.5  OBJETIVOS. 
 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL. 
 
Realizar un Diagnóstico de la Situación Actual  de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera 
y Conexo de Pichincha y en base al mismo elaborar una Propuesta para Mejorar la Producción y 
Comercialización de Muebles Rústicos de ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha. 
 
1.5.2 OBJETIVOS  ESPECIFICOS 
 
 Crear alternativas para mejorar la organización de ASOARTMADER en la Producción y 
Comercialización de muebles rústicos, alcanzando nuevas oportunidades que sean beneficiosas 
para la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha. 
 
 Determinar cuáles son las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y  Amenazas (FODA)  de 
ASOARTMADER en el proceso de Producción y Comercialización de los muebles rústicos. 
 
 Incorporar a los socios productores de muebles de ASOARTMADER en un proceso de 
capacitación para renovar la Producción y Comercialización de muebles rústicos. 
 
 Preparar estrategias y materiales para la comunicación; y difusión que permita transmitir la 
información de los muebles rústicos al Consumidor Final. 
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1.6 HIPOTESIS 
 
1.6.1 HIPOTESIS GENERAL 
 
Los problemas en el Proceso Producción y Comercialización de  muebles rústicos de 
ASOARTMADER en el Provincia de Pichincha son causados por el bajo nivel de conocimiento y 
débil organización de los productores, ineficiencia en el sistema de comercialización, por la 
ausencia de nuevas técnicas para la producción, inexistencia de créditos y por adquisiciones 
desorganizadas; por tales razones: el producto no puede llegar a ser reconocido y competitivo en el 
Mercado Nacional. 
 
1.6.2 HIPOTESIS DE TRABAJO 
 
 La ausencia de conocimiento técnico y escasa capacitación en la adquisición de materia 
prima con sus respectivos proveedores, han provocado altos costos de producción y 
compras desorganizadas. 
 
 Un conocimiento inadecuado en la comercialización de muebles rústicos por parte de los 
productores provoca una deficiencia en las ventas, ocasionado por la presencia de 
intermediarios; lo que origina menores ingresos y un bajo nivel de vida para los 
productores y sus familias. 
 
 Entre otras causas el nivel de relación de ASOARTMADER con la competencia es bajo, 
porque el cliente no tiene el conocimiento necesario de la elaboración de los muebles 
rústicos que ofrece la Asociación, falta de publicidad, exhibiciones de los productos, etc. 
 
 Un nivel de producción bajo, débil organización e integración de fabricantes, no ha 
permitido a la Asociación acceder al mercado comercial nacional. 
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1.7  METODOLOGIA 
 
1.7.1 MÉTODOS 
 
Los métodos a ser utilizados son: 
 
 DEDUCCION. 
 
Este método se trata de pasar de lo general hacia lo particular, es decir “desde un todo hacia las 
partes”. 
 
Consiste en estudiar profundamente el problema o caso hasta llegar hallar el principio desconocido  
del problema. 
 
 INDUCCION. 
 
En la inducción se trata de pasar de lo particular a lo general, es decir “desde las partes hacia el 
todo”. 
 
Es un proceso analítico, sintético mediante el cual da el estudio al caso o problema, hechos, 
fenómenos hasta llegar a conocer el problema general que lo origina. Es decir estudia los elementos 
o componentes de un todo para llegar al concepto general, norma o ley. 
 
 ANALISIS. 
 
Estudia profundamente las partes de un todo o problema para así poder llegar a conocer sus 
principios o elementos es decir llegar a  una conclusión definida entre las partes. 
 
 SINTESIS. 
 
Consiste en la reunión racional de varios elementos dispersos en una nueva totalidad. La síntesis se 
da en el planeamiento de la hipótesis.  
 
 ESTADISTICO. 
 
A través de este método se recopila, elabora e interpreta los datos numéricos que se ha obtenido 
mediante la búsqueda. 
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 HISTORICO. 
 
Analiza, interpreta los hechos personales, ideas del pasado con el objetivo de conocer las causas y 
consecuencias. 
 
 
1.7.2 PROCEDIMIENTOS O TÉCNICAS A UTILIZARSE. 
 
Los procedimientos o técnicas que se utilizara para recopilar los datos  en este trabajo serán: 
 
 REVISION BIBLIOGRAFICA. 
 
Las diferentes formas para obtener la información necesaria para este estudio será por medio de las: 
bibliotecas, archivos, libros, tesis, folletos, revistas, Internet, etc. 
 
Todas estas técnicas mencionadas nos permitirán tomar notas importantes que nos sirva en nuestro 
estudio,  de  todos los documentos que estén en nuestras manos para así poder hacer un análisis. 
 
 
 LA OBSERVACION. 
 
Consiste en prestar toda la atención al objetivo que se está investigando en forma directa es decir  
de hechos reales, donde nos facilitará recopilar la información y dar un análisis crítico. 
 
Ejemplo: En diferentes talleres de los productores de muebles rústicos nos permitirán observar los 
procesos de producción, la conducta u organización que existe en el campo de  trabajo de forma 
directa y aquello nos  servirá para realizar la propuesta planteada. 
 
 ENTREVISTAS. 
 
Esta técnica o método permitirá dialogar con los actores claves, es decir con los productores o 
proveedores de materia prima, lo cual servirá para aclarar dudas y obtener información  clave – 
eficaz; y sobre todo información real, que es necesaria para un trabajo correcto. 
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1.7.3  VARIABLES E INDICADORES. 
 
DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA ASOCIACIÓN DE MAESTROS 
ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXOS DE PICHINCHA Y PROPUESTA PARA 
MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS DE 
ASOARTMADER EN LA PROVINCIA DE PICHINCHA. 
PROCESO VARIABLES INDICADORES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRODUCCIÓN 
 
 
 
Costos de 
Producción 
 
 
 
 
Volumen de 
Producción 
 
 
Precio 
 
 
Rendimiento 
 
 
Costo Mano de Obra                            ($ x hora) 
Costo de Materia Prima                        ($ x m
3 
.m. etc.) 
Costos Indirectos de Fabricación                 $ 
Gastos de Administración                            $ 
Compra de Materiales                      ($ x m
3
.m.etc.)  
 
 
Cantidad Producida                               Unidades 
 
 
 
Producto                                                Unidad 
 
 
Producción                                            m
3
. etc./u 
 
 
 
 
 
 
 
COMERCALIZACIÓN 
 
 
Segmentación de 
Mercado 
 
 
          Precio 
 
 
 
Canales 
 
Geográfico                      Porcentaje de aceptación   
Psicológico                      por parte del consumidor 
Gustos                             final hacia el producto. 
 
Productor                   Monto recibido por año por las 
Minorista                   actividades de comercialización  
Consumidor Final      de ASOARTAMDER. 
 
 
Productor                                 Porcentaje de 
Minorista                                  aceptación de los 
Consumidor Final                      muebles rústicos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESTUDIO 
 
 
Mercado 
 
 
 
 
Crédito 
 
 
 
 
Resultados 
 
Oferta                      Nivel de porcentaje de demanda 
                               insatisfecha o sobre-oferta de 
Demanda                 muebles rústicos.  
 
Crédito sector Público o Privado    Porcentaje 
Tasa de Interés                                del costo de 
Monto                                             capital y el tiempo 
Plazo                                               en la aplicación 
Periodo de Gracia                           del proyecto. 
 
Productividad                Porcentaje de Rentabilidad 
VAN                              o Perdida del Proyecto en  
TIR                               el tiempo estimado. 
Competitividad                                   
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1.8 PLAN ANALITICO 
 
DIAGNÓSTICO DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA ASOCIACIÓN DE MAESTROS 
ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXOS DE PICHINCHA Y PROPUESTA PARA 
MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS DE 
ASOARTMADER EN LA PROVINCIA DE PICHINCHA. 
 
Capítulo 1.  PLAN DE TESIS 
 
1.1 Antecedentes 
 
1.2 Justificación 
 
1.3 Identificación del Problema 
 
1.4     Delimitación del Problema 
1.4.1 Delimitación Espacial 
1.4.2 Delimitación Temporal 
 
1.5     Objetivos  
    1.5.1    Objetivo General 
1.5.2 Objetivo Especifico 
 
1.6     Hipótesis 
    1.6.1    Hipótesis General 
    1.6.2    Hipótesis de Trabajo 
 
1.7     Metodología 
1.7.1 Métodos 
1.7.2 Procedimientos o Técnicas a Utilizarse 
1.7.3 Variables e Indicadores 
1.8     Plan Analítico 
1.9     Bibliografía 
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Capítulo 2. DIAGNOSTICO DEL PROCESO DE PRODUCCION Y 
COMERCIALIZACION DE MUEBLES RUSTICOS. 
 
2.1   Producción 
2.1.1 Factores Productivos 
2.1.1.1       Recursos Naturales 
2.1.1.2       Recursos Financieros 
2.1.1.3       Recursos Humanos 
2.1.2         Materia Prima 
2.1.3         Métodos y Procesos de Producción 
2.1.4         Productos Terminados 
2.1.5        Diagnostico del proceso Producción de los Muebles Rústicos 
 
2.2.          Comercialización 
2.2.1        Proceso de Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de Pichincha 
2.2.2.1     Canales de Comercialización 
2.2.2.1.1  Productor 
2.2.2.1.2  Intermediarios 
2.2.2.1.3  Consumidor Fina 
2.2.2.       Transporte 
2.2.2.1     Vías de Acceso a los Talleres de ASOARTMADER (Provincia de Pichincha) 
 
2.2.3.1      Oferta 
2.2.3.1.1   Producción y Rendimiento del Muebles Rustico  
2.2.3.2      Demanda 
2.2.3.2.1   Comercialización y Rendimiento del Muebles Rustico 
2.2.4         Diagnostico del Proceso de Comercialización de Muebles Rústicos 
 
Capítulo 3. IDENTIFICACION DE PROBLEMAS 
 
3.1            Análisis F.O.D.A. 
3.1.1         Situación Interna 
3.1.1.1      Fortalezas 
3.1.1.2      Debilidades 
3.1.2         Ssituación Externa 
3.1.2.1      Oportunidades 
3.1.2.2      Amenazas 
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3.2            Estrategia F.O.D.A. 
3.2.1         Estrategia de Aprovechabilidad 
3.2.1.1      Matriz F.O.D.A de Aprovechabilidad 
3.2.1.2      Análisis de Estrategias de Aprovechabilidad 
3.2.2         Estrategia de Vulnerabilidad 
3.2.2.1      Matriz F.O.D.A de Vulnerabilidad 
3.2.2.2      Análisis de Estrategia de Vulnerabilidad 
3.2.3         Líneas de Acción 
 
3.3           Análisis de Involucrados 
3.3.1        Lista involucrados 
3.3.2         Evaluación de Involucrados en relación con la Producción y Comercialización de los  
     muebles rústicos (talleres de  ASOARTMADER) 
3.3.3        Matriz de Involucrados de ASOARTMADER 
 
3.4           Priorización de Problemas 
 
3.5           Árbol de Problemas 
3.5.1         Identificar lo que se considere como problemas principales de la Propuesta de        
      Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de        
      ASOARTMADER 
3.5.1.1       Establecer el problema central que afecta a la Asociación de Maestros Artesanos de la 
      Madera y Conexo de Pichincha 
3.5.1.2      Definir los efectos más importantes del problema central detectado 
3.5.1.3      Las causas del problema central detectado 
3.5.1.4      Creación del Árbol de Problemas 
 
3.6            Árbol de Objetivos 
3.6.1         Resolución de las causas del problema central detectado 
3.6.1.1       Resolver el problema central que afecta a la Asociación de Maestros Artesanos de la                         
Madera y Conexo de Pichincha 
3.6.1.2      Resultados positivos más importantes detectados del objetivo central 
3.6.1.3      Las causas del objetivo central detectado 
3.6. 1.4     Creación del Árbol de Objetivos 
 
3.7            Matriz del Marco Lógico 
3.7.1         Lógica Vertical 
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3.7.1.1      Fin 
3.7.1.2      Propósito 
3.7.1.3      Componentes 
3.7.1.4      Actividades 
3.7.2         Lógica horizontal 
3.7.2.1      Resumen narrativo de los objetivos 
3.7. 2.2     Indicadores objetivamente verificables 
3.7.2.3      Medios de verificación 
3.7.2.4      Supuestos 
3.7.3         Matriz de Marco Lógico para ASOARTMADER 
 
 
Capítulo 4. PROPUESTA PARA MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN. 
 
4.1            Objetivos 
4.1.1         Objetivo General 
4 .1.2        Objetivos Específicos 
4.2            Métodos e Indicadores 
4.2.1          Metas 
4.2.1.1       Métodos 
4.2.1.2       Técnicas 
4.2.2          Indicadores 
4.3             Componentes de Actividades 
4.3.1          Rentabilidad de la Actividad 
4.3.1.1       Inversión 
4.3.1.2       Presupuestos de Costos y Gastos de Muebles Rústicos 
4.3.1.2.1    Materia Prima 
4.3.1.2.1.1 Descripción M.P. para Sillas 
4.3.1.2.1.2 Descripción M.P. para Mesas 
4.3.1.2.1.3 Descripción M.P. para Puertas 
4.3.1.2.1.4 Descripción M.P. para Bares 
4.3.1.2.1.5 Descripción M.P. para Camas  
4.3.1.2.2    Mano de Obra 
4.3.1.2.2.1 Mano de Obra Directa 
4.3.1.2.2.2 Mano de Obra Indirecta 
4.3.1.2.3    Costos Indirectos de Fabricación 
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4.3.1.2.4 Gasto de ventas 
4.3.1.2.5 Estado de Pérdidas y Ganancias 
4.3.2       Niveles de Rentabilidad 
4.3.2.1    Punto de Equilibrio 
4.3.2.1.1 Cantidad de Equilibrio (Qe) 
4.3.2.1.2 Ingreso de Equilibrio (Ye) 
4.3.2.1.3 Capacidad utilizada en el punto de equilibrio 
4.3.3       Métodos de evaluación de rentabilidad 
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CAPITULO 2 
 
2. DIAGNOSTICO DEL PROCESO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE 
MUEBLES RUSTICOS. 
 
2.1    PRODUCCIÓN. 
 
“Es la actividad que tiene por finalidad crear bienes y servicios para satisfacer las necesidades 
individuales y colectivas. Toda actividad del hombre que a través de un proceso de transformación 
de insumos, materias primas y recursos naturales, obtienen bienes y servicios para satisfacer las 
necesidades humanas.”5 
 
La actividad fundamental que realiza ASOARTMADER es la producción de muebles tradicionales 
y rústicos que consiste en la elaboración de puertas, closet, muebles de cocina, sillas, mesas, bares, 
taburetes, comedores, juegos de dormitorios, semaneros, etc. Mediante la utilización de factores 
productivos (recursos naturales, recursos humanos, recursos financieros). 
 
2.1.1 FACTORES PRODUCTIVOS. 
 
2.1.1.1 RECURSOS NATURALES. 
 
En los recursos naturales para la producción de muebles se necesita un ambiente favorable para que 
el producto sea de buena calidad como por ejemplo: el sol, secado del producto una vez terminado 
el proceso de elaboración, el agua para la limpieza de los trabajadores. 
 
 LA MADERA ECUATORIANA 
 
Ecuador es reconocido a nivel internacional por la excelente calidad de la madera y sus 
manufacturas y semi-manufacturas que se destinan al mercado externo. 
 
Los rubros más destacados corresponden a: contrachapados y listonados, madera bruta y balsa. 
Cabe destacar que Ecuador es el primer exportador de balsa a nivel mundial, cubre el 98% de la 
demanda internacional. También está considerado en los primeros lugares de las exportaciones de 
tableros contrachapados en Sudamérica luego de Brasil y Chile, y, después de este último país está 
ubicado como el segundo productor a nivel regional de tableros MDF. 
                                                 
5
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 142. 
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La producción de la TECA se ha incrementado en las últimas décadas. Considerada una de las 
maderas tropicales exóticas más valiosas del mundo, se destaca por su aceite natural y alto 
contenido de silicato; lo cual la hace extremadamente resistente. Es importante mencionar la oferta 
de muebles de hogar y oficina, puertas, marcos de puertas y ventanas, pisos, anaqueles de cocina; 
etc. Se emplean maderas duras: Colorado, Canela, Chanul, Tangare y Eucalipto. Maderas semi-
duras: Pino, Azucena, Jigua, Ciprés, Laurel, Seique, Cuangare y Sande. Y, maderas livianas como 
Higuerón y Cedro. 
 
Ecuador cuenta con una cultura artesanal de la madera que se ve reflejada en la importante 
industria de muebles, que empieza a repuntar en la exportación.
6
 
 
 
 
 
 VARIEDADES DE MADERA 
 Canelo 
Es un árbol de tronco recto y cilíndrico, que puede alcanzar hasta unos 30 m de altura. La corteza 
es gris, gruesa y blanda. Las hojas son largas, elípticas, dispuestas en forma alterna. Son de color 
verde claro, con el envés más glauco y de 5 a 14 y 5 cm de largo y ancho respectivamente. 
Características de la madera: La madera del canelo es una de las más preciosas del bosque nativo 
chileno. De color rojizo muy claro, está arañada de finas y cortas líneas más oscuras que 
                                                 
6
http://www.cccuenca.com.ec/descargas/indicadores/INDICADORESMADERA.pdf 
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corresponden a los radios celulares. De peso liviano, dureza intermedia y poco durable a la 
intemperie. 
Usos de la madera: Se emplea para tejuelas, revestimientos interiores, chapas de madera, 
ebanistería y en la construcción de instrumentos musicales. A pesar de esto y de su relativa 
abundancia, el canelo no es considerado como una especie de importancia comercial. 
 Ciprés 
Es un árbol de tronco característicamente cónico, con la corteza rugosa de color pardo en los 
árboles adultos y gris cenicienta en los jóvenes. Tiene ramas cortas, con ramitas en forma de 
abanico. Sus hojas son perennes, escuamiformes, diformas, imbricadas, planas, con notorias bandas 
estomáticas en el envés. 
Es un árbol de lento crecimiento, que alcanza una altura de 15 a 20 m en su ambiente natural. El 
follaje es denso y compacto formando una copa piramidal. 
Usos de la madera: Es una especie muy apreciada por su silueta estilizada de forma piramidal y 
por su follaje blanquecino, con ramas muy simétricas. En su primera edad, este árbol posee ramas 
hasta la misma base del tronco, las que no deben eliminarse para obtener un desarrollo armónico 
del follaje. Si se mantiene la copa iluminada en forma permanente por la luz solar, las ramas 
inferiores no se secarán; por esta razón se recomienda plantarlo asociado especialmente con árboles 
de hojas caducas. Es un árbol muy rústico y resistente, por lo que puede plantarse en suelos pobres 
y secos; sin embargo; es muy recomendable plantarlo bajo otros árboles, Ha sido muy usada en 
embarcaciones, postes, muelles, muebles y otros. 
 Laurel 
Es un árbol de tronco recto cilíndrico, que puede alcanzar más de 1 m de diámetro, tiene corteza 
gruesa y agrietada, de color café grisáceo. Es una especie de rápido crecimiento, puede alcanzar 
una altura máxima de 30 m. Su crecimiento inicial es muy rápido pudiendo alcanzar 2 a 3 m de alto 
a los cinco años de edad. Las hojas son perennes, simples, cariáceas, ablongo-lanceoladas, de 5,5 – 
10 cm de largo, lustrosas, margen dentado. 
Usos: Es una especie de gran valor ornamental por la forma piramidal de su copa, que durante los 
primeros años, posee ramas que llegan hasta el nivel del suelo. El follaje es verde oscuro, algo 
amarillento durante algunos meses del año. No es muy exigente en cantidad de luz, por lo que se 
puede plantar asociado con otros árboles de mayor tamaño como raulí (Nothofagus alpina) y coigüe 
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(Nothofagusdombeyi) que poseen hojas de diferentes tonalidades; sin embargo debe cuidarse la 
calidad y humedad del suelo. Sus flores y hojas son muy fragantes.
7
 
 Pino 
Es muy popular en los últimos años no hay una clase de árbol tan popular para los ornamentos 
como el pino. Son tan separados en su estructura de otras plantas que forman una familia en lugar 
de una orden. 
Características: Las ramas forman como un “racimo”, de modo que, sobre todo cuando los árboles 
son jóvenes, tienen una principal, que se alarga rápidamente, y todo el árbol brinda la silueta de un 
cono. 
A cierta edad, sin embargo, el árbol deja de crecer en altura, y las últimas ramas dejan de alargarse.  
Las hojas del pino son en general del color verde oscuro que caracteriza a árboles de hoja perenne. 
Son diversamente dispuestas, agrupadas de dos en dos. 
 Eucalipto 
Árbol magnífico, espectacular y de elevada talla, llega a alcanzar los 70 m de altura y los 2 m de 
diámetro en nuestro país, aunque normalmente supera los 50 m de altura y los 1,50 m de diámetro 
medido a 1,30 m de altura sobre el suelo (denominada "altura normal" o "altura del pecho"). El 
mayor ejemplar que se cita en España es el eucalipto de Charia (Vivero, Lugo) con 80 m de altura y 
más de 6 m de circunferencia en la base del tronco. Estas enormes dimensiones se alcanzan en 
árboles de avanzada edad, aislados o en alineaciones, pero nunca en cultivos forestales, pues en 
éstos se cortan para su aprovechamiento maderero cuando todavía tienen dimensiones bastantes 
menores. 
Se caracteriza y reconoce fácilmente por su corteza, que se desprende en tiras que, tras permanecer 
colgado del árbol durante un cierto tiempo, acaban por caer al suelo tras las ventoleras, dejando ver 
al exterior una nueva corteza de color blanco-plateado o azulado-pruinoso.
8
 
2.1.1.2 RECURSOS FINANCIEROS.  
 
Remplaza al capital (dinero, herramientas, equipos, materia prima) que es necesario para la 
elaboración de los muebles en los diferentes talleres de ASOARTMADER y estos son: 
 
                                                 
7
http://www.laesferaverde.cl/bo_fden.htm 
8
http://www.maderas.com/eucalip-car.htm 
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2.1.1.2.1 INFRAESTRUCTURA DEL TALLER. 
 
Las infraestructuras de algunos talleres de carpintería de ASOARTMADER ubicados en toda la 
Provincia de Pichincha presentan precarias condiciones para un adecuado funcionamiento (paredes 
de bloque o madera, el techo de zinc, el cableado eléctrico deficiente, vías de comunicación 
limitadas, falta de servicio telefónico, etc.), si se compara con los demás talleres de la misma rama, 
se puede apreciar que los talleres tienen otro tipo de estructura como hormigón armado con 
cubierta de metal, cuentan con las instalaciones adecuadas de los servicios básicos, facilidades de 
vías de comunicación para los clientes y algunas de estas cuentan con oficinas en donde pueden 
receptar sus pedidos y organizar sus actividades para fabricar los productos deseados por el cliente. 
Otro punto que se debe tomar en cuenta es que el 75% de carpinteros son propietarios de los 
establecimientos donde funcionan sus talleres y el 25% restante arriendan terrenos para poner su 
taller en funcionamiento y desempeñar su oficio que son de tipo familiar; se puede decir que tienen 
una integración vertical vivienda – taller;  esto puede observarse en el siguiente gráfico. 
 
 
Gráfico N° 02 Establecimientos donde funcionan los talleres de carpinterías.  
25%
75%
TALLERES DONDE FUNCIONA LAS 
CARPINTERIAS 
% Arrendado
% Propio
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
 
2.1.1.2.2 HERRAMIENTAS. 
 
La mayoría de herramientas manuales que se utilizan en los diferentes talleres de 
ASOARTMADER para la elaboración de los muebles  se encuentran entre las siguientes: el 
martillo, desarmadores, formón, sierra, serrucho, escuadras, cepillo, limas, etc. les permiten que sus 
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productos tengan un terminado rústico para que el cliente quede satisfecho con el producto que está 
recibiendo a cambio de su dinero. 
 
Cepillos, herramienta de madera por cuya base asoma una cuchilla metálica muy afilada. Es 
necesario un gran tacto para su uso correcto; se utiliza para rebajes, alisamiento de la madera. 
Imagen N°01 
 
Destornillador, Instrumento con mango y parte metálica alargada terminada en forma de pala o 
cruciforme normalmente. Introducción y extracción de tornillos. 
 
Imagen N°02 
 
 
Limas, Herramienta de dientes triangulares dispuestos diagonalmente. Existen diversos tipos, 
según la utilización que se le va a dar: 
PLANA Y RECTANGULAR: Planas por sus caras, con el canto de la segunda paralelo. 
REDONDA O CILÍNDRICA: Para trabajos en superficies circulares. 
MEDIACAÑA: Para superficies cóncavas y convexas. 
DE PUNTA: Estrecha y fina, para trabajos con detalles. 
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DE PUNTA CURVA: Sus dos extremos curvos permiten trabajar en ángulo. Alguno de sus 
extremos puede llevar dientes de lima. 
 
Imagen N°03 
 
 
Escuadra, se utiliza para comparar ángulos rectos, y el nivel para comprobar la alineación 
horizontal y vertical. En los trabajos en los que hay que pegar las piezas, estas se sujetan con 
abrazaderas. Pieza normalmente metálica que forma ángulo recto, o con pieza móvil que permite 
modificar el ángulo, según el tipo. Trazar ángulos rectos y comprobación de cantos, existen los 
siguientes tipos: 
UNIVERSAL: Trazar ángulos de 90º y de 45º. 
FALSA ESCUADRA: (imagen izquierda) La movilidad permite el trazado de diversos ángulos y 
transportar los mismos. 
 
Imagen N°04                                     
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Imagen N°05 
 
Flexometro y sus derivaciones, el metro es la millonésima parte del cuadrante terrestre, y está 
dividido en 10 dm; 1 dm es igual a la décima parte del metro, 1 cm es igual a la centésima parte del 
metro. Estos submúltiplos son lo que usamos para medir, los metros son de madera, metal o una 
sola cinta métrica. 
 
Imagen N°06 
 
 
Formones, se ocupa en algunos casos para vaciar piezas de madera. Herramienta de corte y para 
ahuecar con mango y hoja de extremo cortante. Entallar la madera normalmente para que la caja 
hecha aloje a otra pieza o accesorio. 
 
Imagen N°07 
 
 
La sierra o serrucho manual, o de través se utiliza para cortar la madera en dirección 
perpendicular, y la sierra de cortar al hilo, o de rajar, para hacerlo en la dirección de la veta. Los 
cortes curvos se realiza con la sierra, que es una estructura metálica con forma de U que tensa una 
hoja fina y delgada. Los cortes precisos de las ensambladuras se hacen con la sierra de enchapado, 
un serrucho delgado y rectangular reforzado por el borde superior con una barra metálica. 
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Instrumento con asidero y cuchilla dentada de acero para corte cortar maderas, caucho, etc. A 
mayor número de dientes por centímetro, más fino será el corte, aunque se tardará más en 
realizarlo. 
 
Imagen N°08 
 
 
Martillo de orejas, Tipo de martillo con un extremo con forma de doble oreja. Por la parte opuesta 
a la mocheta, o sea por medio de las "orejas", se puede introducir la cabeza del clavo y haciendo 
palanca se podrá arrancar con cierta facilidad. 
 
Imagen N°09 
 
 
 
2.1.1.2.3 MAQUINARIAS. 
 
Las maquinarias eléctricas se han desarrollado enormemente hasta llegar a reducir el tiempo 
necesario para que los carpinteros realicen muchas labores. La producción de muebles con ayuda 
de maquinaria eléctrica es muy importante porque permite disminuir los costos y el tiempo para la 
elaboración del producto como sucede en los talleres de ASOARTMADER que existen 
maquinarias eléctricas y manuales. 
 
2.1.1.2.3.1 MAQUINARIAS ELÉCTRICAS. 
 
Las carpinterías de ASOARTMADER tienen maquinarias que le permite reducir el tiempo 
necesario en la producción, la utilización de estas máquinas facilita al carpintero realizar de forma 
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ligera la elaboración de los muebles y entregar la obra a la fecha acordada con el cliente, y cada una 
permite realizar diferentes procesos en la producción como son: caladora, taladro, tupi, lijadora, 
sierra circular, torno, sierra cinta, cepilladora, ingletiadora, compresor. 
Amoladora, Es una máquina de bricolaje que dispone de un motor y un juego de engranajes para 
hacer girar un usillo al que pueden acoplarse multitud de accesorios en función del trabajo que se 
quiera realizar. Dependiendo de los accesorios, está máquina puede hacer las funciones de lijadora, 
fresadora o ranura dora para madera, puliendo, cortando o rectificando. 
Imagen N°10 
 
Caladora, se utiliza en cortes de forma irregular. Produce viruta gruesa. La sierra caladora es una 
herramienta de corte eléctrica portátil, que permite cortar con precisión ciertos materiales, con 
cortes rectos, curvos, biselados. El tipo de corte que se obtiene con la sierra caladora depende de la 
hoja que se emplee. Las de dientes grandes dan un corte alternado, sirven para madera y derivados, 
en tablas de hasta 60mm. 
Imagen N°11 
 
 
Cepilladora, Permite trabajar la madera, dejándola al grosor y ancho que se desea, o 
desplazamiento de la plataforma hasta la altura conveniente. Las cuchillas de corte se hallan 
situadas en la parte superior. 
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Imagen N°12 
 
Compresor, Máquina que eleva la presión de un gas, un vapor o una mezcla de gases y vapores. 
La presión del fluido se eleva reduciendo el volumen específico del mismo durante su paso a través 
del compresor. Comparados con turbo soplantes y ventiladores centrífugos o de circulación axial, 
en cuanto a la presión de salida, los compresores se clasifican generalmente como máquinas de alta 
presión, mientras que los ventiladores y soplantes se consideran de baja presión. 
Los compresores se emplean para aumentar la presión de una gran variedad de gases y vapores para 
un gran número de aplicaciones. Un caso común es el compresor de aire, que suministra aire a 
elevada presión para transporte, pintura a pistola, inflamiento de neumáticos, limpieza, 
herramientas neumáticas y perforadoras. Otro es el compresor de refrigeración, empleado para 
comprimir el gas del vaporizador. Otras aplicaciones abarcan procesos químicos, conducción de 
gases, turbinas de gas y construcción. 
 
Imagen N°13 
 
 
Lijadora, las piezas de madera pueden ser lijadas con lijadoras planas industriales para remover 
superficies irregulares y obtener desbastes en los bordes que permitan luego solucionar fácilmente 
la unión de las piezas del producto. 
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Imagen N°14 
 
 
Moto-sierra, la moto-sierra son herramientas de corte de gran potencia, que permiten llevar a cabo 
cortes de madera, con poco esfuerzo en un tiempo reducido. Estas herramientas se dividen en las 
que funcionan con gasolina y las que lo hacen con corriente eléctrica.  
Esta herramienta han tenido una rápida evolución, partiendo de las iníciales que funcionaban con 
gasolina y necesitan dos personas que pudieran encargarse de su manejo hoy en día, las versiones 
domesticas de estas sierras, son livianas y cómodas.  
Imagen N°15 
 
 
 
 
 
 
Sierra cinta, Se utiliza para acerrar, siguiendo líneas rectas o curvas. Está compuesta 
esencialmente por un molante inferior, al cual se acopla el motor que imprime el movimiento. Un 
molante superior, desplazable, a fin de permitir la colocación de la cinta y tensarla después. 
También es flexible sin fin, tensada mediante dos grandes poleas y dispuesta verticalmente. Se 
utiliza para trabajos pesados como aserrar troncos para hacer tablas y cortar madera muy gruesas. 
 
Imagen N°16 
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Sierra circular, Hoja redonda de bordes cortantes y motor propio corta tableros, maderas, 
plásticos, permite variar la profundidad e inclinación del corte. 
 
Imagen N°17 
 
Sierra circular de banco, también forma parte del taller casero, tiene una hoja circular colocada 
en una ranura en la superficie de una mesa metálica; este tipo de sierra tiene muchas aplicaciones. 
 
Imagen N°18 
 
 
Taladro portátil, se utiliza para hacer las perforaciones en las maderas, las brocas tienen que ser 
para madera, y para la instalación de puertas closets de cocina será necesario utilizar brocas para 
cemento.  
 
Imagen N°19 
 
 
Tupi, Es una de las máquinas de mayor utilidad en la rama de la madera. Permite hacer moldaduras 
y espigas, machihembrar, etc. 
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Imagen N°20 
 
 
Torno, El torno para madera es una máquina que se utiliza para redondear y a la vez dar varias 
formas a la madera. 
 
Imagen N°21 
 
 
 
2.1.1.2.4 CONDICIONES DE LAS HERRAMIENTAS Y MAQUINARIAS PARA LA 
PRODUCCIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS. 
 
Los talleres de carpintería de muebles rústicos de ASOARTMADER se caracterizan por no tener 
las herramientas y maquinarias muy antiguas por otro lado su infraestructura es deficiente está 
amenaza no les ha permitido seguir avanzando hacia un desarrollo económico eficiente, debido a la 
falta de recursos y facilidades de crédito. 
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Gráfico N°03 Infraestructura del Taller  
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Como se puede observar el 38% tiene una infraestructura adecuada para la producción de muebles 
rústicos, mientras que 62% de los talleres es deficiente por tal razón no tienen un espacio y 
servicios básicos aptos para elaborar de una manera adecuada los productos.  
 
Gráfico N° 04 Tiempo que tienen las Herramientas  
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Actualmente, el 61% de los talleres de ASOARTMADER que producen muebles rústicos poseen 
herramientas no mayor a 2 años; el 22% de las herramientas de los talleres son de un año; y el 17% 
de las herramientas tienen una vida útil de 3 años en adelante.  
 
62% 
38% 
INFRAESTRUCTURA DEL TALLER  
% Deficiente
% Adecuado
22% 
61% 
17% 
TIEMPO QUE TIENEN LAS HERRAMIENTAS 
Años 1 %
Años 2  %
Años  3 %
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Gráfico N° 05 Edad de las Maquinarias 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Como se puede observar en los talleres de ASOARTMADER dedicados a la producción de 
muebles rústicos están equipados con maquinarias de vida útil hasta 8 años: un 13% trabaja con 
maquinaria que está entre los 3 a 4 años, 17% de maquinarias están entre los 5 a 6 años; 20% 
trabaja con maquinaria sofisticada que les permite ser productivas que se encuentra en el rango de 1 
a 2 años; y el 50% tiene una vida útil de 7 a 8 años. 
 
Con esta información se puede decir que la infraestructura de los talleres de ASOARTMADER no 
les permite ser productivos por el espacio mínimo que tienen para la producción de muebles; en 
comparación a sus maquinarias y herramientas que les permite ser eficientes, ya que no superan los 
10 años de vida útil que debe tener una maquinaria para su buen funcionamiento. 
 
2.1.1.2.5 INVERSIÓN. 
 
“Estrictamente, es aquella parte de la producción que no se destina al consumo inmediato, sino a la 
producción de nuevos bienes de consumo o de capital. En este sentido es la acumulación de activos 
físicos. El fin de la inversión es mantener e incrementar los bienes de consumo, para lo cual es 
necesario reponer el stock de capital que se inyecta en el proceso de producción, además 
incrementar dicho stock. Aporte que las personas naturales o jurídicas realizan para la formación o 
ampliación de una empresa, ya sea en moneda nacional – extranjera o en bienes físicos tangibles, 
contribuciones tecnológicas intangibles, para la producción de bienes y  servicios. Es el flujo del 
producto en cualquier periodo dado que se aplica a mantener o incrementar el nivel de capital.  
Actividad económica por la que se genera una rentabilidad en el futuro por medio de activos. 
20% 
13% 
17% 
50% 
EDAD DE LAS MAQUINARIAS 
% Años 1 - 2
% Años 3 - 4
% Años  5 - 6
% Años  7 - 8
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Adquisición de un capital para generar una rentabilidad. Usar el dinero con el propósito de 
incrementar.”9 
 
Los aportes de socios en ASOARTMADER para la formación de sus talleres que servirá para la 
producción de muebles rústicos en la Provincia de Pichincha es una inversión fija que servirá para 
generar una rentabilidad en el transcurso del tiempo para su beneficio y la de sus familias es de: 
 
Tabla N° 03: Inversión Promedio de los Talleres de Muebles Rústicos de ASOARTMADER 
 
INVERSIÓN FIJA (PROMEDIO) 
1. Activo Fijo $ 23.712,50 
Tangibles $ 23.712,50 
Infraestructura $ 5.450,00 
Maquinaria y Equipo $ 5.300,00 
Vehículo $ 6.750,00 
Terreno $ 6.212,50 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Grafico N° 06 Inversión 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
                                                 
9
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 112. 
 
23% 
22% 
29% 
26% 
INVERSION 
infrestructura
maq y equipo
vehiculos
Terreno
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Para la constitución de los talleres de carpintería de ASOARTMADER el 75% utilizan recursos 
propios para comenzar la actividad de la producción de muebles rústicos lo que se refiere la compra 
de materia prima, maquinaria, terreno, etc. Y el restante del capital es un préstamo captado tanto de 
instituciones financieras como de ahorros familiares; desde entonces no han realizado una inversión 
significativa. Situación que se mantiene hasta la actualidad con su maquinaria, solo han comprado 
un 6% de sus maquinarias y herramientas que por el uso se deterioran y no sirven para la 
realización del producto en un 100%, con las utilidades generadas de su actividad. 
 
Como se puede observar en la tabla N°03 los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER 
tienen una inversión promedio en infraestructura de $5.450,00 dólares, maquinarias y equipos de 
$5.300,00 dólares, vehículos $6.750,00 dólares y $6.212,50 dólares en terreno. 
 
2.1.1.3 RECURSOS HUMANOS. 
 
En los recursos humanos nos referimos a la capacidad intelectual del hombre y la capacidad 
manual del trabajador que se necesita para la producción de los muebles. 
 
2.1.1.3.1 MANO DE OBRA. 
 
La mano de obra que se necesita para la elaboración de los artículos de madera especialmente para 
la producción de muebles rústicos y coloniales en ASOARTMADER, como puertas, bares, 
cabañas, closets, taburetes, etc.  
 
Los trabajadores ponen todo de su parte como sus habilidades y destrezas durante la ejecución de 
cada proceso. Cada uno de ellos tiene la  capacidad y conocimiento para cumplir con la tarea que se 
lo asigne en la producción de los muebles,  con la experiencia adquirida durante su vida laboral, 
como artesano de la madera o sus propias ideas. 
 
Algunas funciones se detallan a continuación: 
 
CARPINTERO 
 
Son las personas que se dedican a la elaboración de los artículos de madera, y 
supervisión desde el inicio del proceso hasta el final de la fabricación del producto, 
normalmente en la zona de Pichincha hay un gran porcentaje de carpinteros que realizan 
este proceso, es decir ellos se encargan de las siguientes actividades. 
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FUNCIONES: 
 
 Elección de la madera 
 Corte de piezas a su medida 
 Ensamblaje 
 Lijado 
 Curar la madera 
 Lacado 
 Colocación de accesorios e 
 Instalación de los productos en el lugar contratado por el consumidor final. 
 
LIJADORES 
 
Son las personas encargadas del proceso en la elaboración del producto para así de esta 
manera pasar a la siguiente etapa.  
FUNCIONES: 
 Armado de piezas 
 Corrección de fallas en el ensamblaje 
 Lijado de falla 
 
 
LACADORES 
 
Una vez terminado la etapa del lijador, los muebles se encuentran aptos para la siguiente 
etapa que es, el lacado del producto ya que se utilizan técnicas para darle un acabado 
rustico.   
 
FUNCIONES: 
 
 Curado de la madera 
 Darle color al mueble y 
 lacado del producto. 
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INSTALADORES 
 
Terminado la fabricación del producto. Se procede a la instalación del artículo en el lugar 
acordado con el cliente. El instalador se demora un tiempo de 4 horas o días dependiendo 
del tipo de producto.   
 
FUNCIONES: 
 
 Traslado del producto a punto acordado 
 Instalación y  
 Colocación de accesorios. 
 
AYUDANTES 
Son personas encargas de dar soporte en todo el proceso de la fabricación e instalación  del 
producto. 
FUNCIONES: 
  Es un auxiliar que aplica a todos las funciones anteriores del proceso de 
producción.  
 
 
2.1.1.3.1.1 MANO DE OBRA DIRECTA. 
 
Los artesanos de ASOARTMADER para la fabricación  de muebles rústicos y coloniales están 
conformados por 45 personas las mismas que se dedican a todo el proceso de producción, con 22 
carpinteros, 8 Lacadores, 5 lijadores y 10 ayudantes; en el grafico N°07 se puede observar la 
distribución en porcentajes de la mano de obra directa de acuerdo a las funciones de su personal, 
además hay que indicar que en algunos casos el dueño del taller solo con la colaboración de su 
familia (esposa e hijos) a su vez hacen de carpinteros, lijadores, lacadores y a veces instaladores de 
sus productos. 
 
Esto normalmente se encontró en las carpinterías más pequeñas de la Asociación; y los talleres que 
se encuentran en sitios estratégicos, tienen la capacidad de captar el trabajo por si solos, lo que les 
permite tener mayor criterio para cumplir ciertos procesos de la fabricación en bares, sillas, 
cabañas, mesas, juego de dormitorio, taburetes, etc. 
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Grafico N° 07 Mano de Obra directa en las carpinterías de ASOARTMADER 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Para la fabricación de estos muebles rústicos deben existir más carpinteros ya que el proceso 
conlleva más tiempo en la elaboración del artículo,  y luego pasar a la siguiente fase de curar la 
madera, para que aquella sea más resistente a los diferentes ambientes (clima) y el lacado; pero 
como se indicó anteriormente existen carpinteros que son los dueños y aparte realizan todos los 
procesos de producción de muebles rústicos. 
 
El producto termina cuando el artículo esta lacado, la madera curada puesto sus respectivos 
accesorios (bisagras, espejos, vidrios, manillas, chapas, etc.) gracias a la mano de obra de los 
carpinteros, lijadores, lacadores y ayudantes; se debe tomar en cuenta que los muebles rústicos 
tienen un terminado diferente a los muebles tradicionales, que gozan de un acabado sin señales de 
cortes hecho por las respectivas herramientas, como son los mismos que tienen un acabado que 
resalta la belleza de la naturaleza conservando su madera original en: puertas, sillas, cabañas; 
adornos para salas, comedores, dormitorios, bares, mesas, etc.  
 
Como se puede observar en el grafico N°08 según encuestas realizadas a los productores de 
muebles rústicos en la Provincia de Pichincha el 22,73% del personal de carpinteros tiene nivel de 
primaria, el 72,70%un nivel de secundaria, y tan solo 4,50% con nivel de estudio superior 
magnitud que ratificaría un importante proceso de innovación de calidad  y cantidad; en la gestión 
ejecutiva (donde interviene el personal administrativo de la carpintería para la atención al cliente en 
el asesoramiento del diseño del producto) y técnica de la carpintería (este punto se refiere a las  
habilidades de cada carpintero en realizar sus trabajos en los diferentes diseños o  la innovación de 
49% 
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22% 
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sacar un artículo nuevo al mercado en base a las figuras que se encuentran en los diferentes 
variedades de árboles que nos provee la naturaleza). 
 
Grafico N° 08 Nivel de Educación de los Carpinteros 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Según el grafico N°09 los trabajadores que se dedican exclusivamente al oficio de lacadores en la 
Provincia de Pichincha  tienen un nivel de primaria del 37,5% y el 62,5 % un nivel de secundaria, 
se puede observar que los lacadores realizan también la actividad de lijadores y a su vez están 
mejorando su nivel de preparación, en comparación de algunos años atrás que se daba en 
porcentajes inferiores, en este caso vale la aclaración que la mayoría de los lacadores – lijadores, 
son personas que se encuentran trabajando y estudiando por las noches, es por eso que los 
porcentajes tienen una variación mínima. 
 
Grafico N° 09 Nivel de Educación de los Lacadores 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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2.1.1.3.1.2 MANO DE OBRA INDIRECTA. 
 
La mano de obra indirecta que existe en la producción y elaboración de muebles rústicos en la 
Provincia de Pichincha, son los propietarios que se dedican a la administración, ventas, fabricación, 
etc. Hay que aclarar que es un número muy reducido de propietarios que no están vinculados en el 
proceso productivo y solo se dedican a la administración del negocio. 
 
Como se puede observar en la siguiente tabla, solo 4 personas se dedican a la administración, de 
este personal, 3tienenestudios secundarios, y 1 estudio superior. 
 
Tabla N° 04: Nivel de educación de los Administradores 
 
Empleados Nº primaria secundaria superior 
Administradores 4 0 3 1 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
2.1.2 MATERIA PRIMA. 
 
La Materia Prima para la elaboración de muebles rústicos como puertas, sillas, cabañas, adornos 
para salas, comedores, bares, mesas, juego de dormitorio, taburetes, etc. Está compuesta de una 
gran diversidad de madera como pino, ciprés, seique, chanul, laurel, colorado y canelo o partes de 
árboles para elaborar variedad adornos para casas, hoteles, cabañas, hostales, restaurantes, bares, 
etc. 
 
Grafico N° 10  Tipos de Madera para Producir. 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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Como se puede observar en este grafico N°10  las maderas más utilizadas para la fabricación de 
muebles rústicos como puertas, sillas, cabañas; adornos para salas, comedores, bares, mesas, juego 
de dormitorio, taburetes, etc. Son las siguientes ciprés con el 35%, pino 25%, laurel 20%, seique 
10%, chanul 5%, colorado 3% y canelo con el 2%. 
 
 INSUMOS 
Para la elaboración de estos productos se utilizan una serie de insumos como los que se detallan a 
continuación:  
 
 Pegamento blanco 
 Clavos 
 Lijas 
 Guaipe 
 Thinner 
 Tintes 
 Lacas 
 Bisagras 
 Brea 
 Tornillos 
 Espejos 
 Vidrios 
 Y demás accesorios dependiendo del tipo de mueble rustico a fabricarse. 
 
2.1.3 MÉTODOS Y PROCESOS DE PRODUCCIÓN. 
 
Los métodos realizados en la fabricación de los muebles rústicos son similares a todas las 
carpinterías en mano de obra y maquinaria. En cuanto a los procesos de producción son diferentes a 
los muebles tradicionales, ya que los muebles rústicos se eliminan los pasos de pulido, macillado, 
sellador; dándole un acabado natural diferente a los demás muebles. 
 
Normalmente en los talleres de carpinterías que se encuentran a su alrededor o que forman parte de 
ASOARTMADER, algunos de estos talleres poseen las herramientas y maquinarias completas, lo 
que beneficia al productor a reducir el tiempo de fabricación permitiendo optimizar recursos 
financieros y humanos. 
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2.1.3.1 PROCESOS DE PRODUCCION. 
 
Para la fabricación de muebles rústicos en la carpintería se realiza los siguientes procesos que son: 
 
a)  ELECCION DEL DISEÑO. 
 
Existen diferentes maneras de elegir un diseño para la fabricación de los muebles rústicos, a 
continuación les indicamos las principales formas de elección.  
 
En las diferentes  carpinterías de ASOARTMADER que elaboran este producto,  primero se elige 
un diseño para empezar la producción de los muebles rústicos, sea por el gusto de los clientes en su 
forma, color y tamaño, o por medio de revistas, fotos antiguas y modernas, diseños de otros 
fabricantes de muebles y sus propios diseños. 
 
Para realizar los muebles con sus propios diseños tienen que estar de acuerdo con las personas que 
intervienen en el proceso de fabricación de los muebles como el carpintero, lijador y lacador es 
decir todo el personal que participa en la elaboración del producto; ya que ellos son capaces de 
expresar al consumidor final su creatividad y habilidades en madera, para así poner en exhibición 
los muebles a la vista de los clientes permitiéndoles ser más competitivos en el mercado, siendo 
esto una de las fortalezas de las carpinterías de muebles rústicos. 
 
b) ELECCION DE LA MADERA. 
 
Para la fabricación de muebles rústicos en la carpinterías de ASOARTMADER, la madera utilizada 
será de acuerdo a la preferencia del cliente y las más primordiales son las siguientes: el pino, 
ciprés, laurel, colorado, canelo, eucalipto. Estas maderas lo adquieren en los aserraderos, y deben 
estar en un  perfecto estado de secado es decir que la madera tiene que estar cortada en un tiempo 
de 8 meses a 1 año o adquirir madera de carpinterías que tienen hornos de secado, también se 
obtienen comprando arboles antiguos a las personas que tienen en su propiedad, que sirven para 
realizar muebles de diferentes formas.   
 
c) CREACION DE LAS PIEZAS. 
 
La creación de las piezas para la producción de los muebles rústicos lo realiza el personal de la 
carpintería en base al diseño y a los planos en medidas coordinadas con el cliente siempre y cuando 
sea de madera, porque ellos tienen la técnica y el arte de cortar, trabajar y ensamblar todo tipo de 
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muebles como  puertas, bares, cabañas, closets, taburetes, sillas, adornos para salas, comedores, 
mesas, juego de dormitorio, etc. 
 
d)  ARMADO DEL PRODUCTO. 
 
Una vez que sea creado las piezas de cada producto la persona encargada procede a ensamblar los 
muebles sea una puertas, bares, cabañas, closets, taburetes, sillas, adornos para salas, comedores, 
mesas, juego de dormitorio, etc. Esto lo hace con pegamento blanco de madera, clavos o tornillos 
en el momento que el producto este correctamente centrado, para luego dejar secar por un momento 
al clima sea por medio del sol o si está lloviendo en un área protegida contra el agua. 
 
e)  LIJADO DEL PRODUCTO. 
 
Una vez terminado el armado del producto, los artículos pasan por el siguiente proceso: 
 
Lijado de las piezas o del producto con las diferentes lijas que  existen en el mercado de acuerdo a 
la finura del grano que  van desde 80, 100, 120, 150 y 180 según el requerimiento de los muebles.  
 
Prácticamente depende de la persona que se encuentre en este proceso de producción, le dará 1 o 2 
manos de lija, esto le permitirá un mejor o menor terminado que se le da a cada producto.  
 
f)  CURACION DEL PRODUCTO. 
 
Esta fase sirve para la curación de la madera (al Interior, exterior, bajo el agua, etc.) para que los 
productos o muebles sean más resistente al clima (humedad, agua y  como de todos los insectos que 
atacan la madera) para  que así puedan tener una duración de vida útil más larga. 
 
Para prevenir o curar, (hongos, pudrición, carcomas, termitas, etc.) se debe aplicar Xylamon
10
.En la 
madera en crudo, antes del barniz o  lacado; como también existen tratamientos naturales para 
eliminar las termitas que consiste en licuar banano y luego echarlo en alguna rendija de los 
                                                 
 
10
Brinda una protección duradera contra los hongos de pudrición y azulado 
    Previene el ataque de insectos xylófagos. 
    Repele el agua y la humedad. 
    Para interior y exterior. 
    Penetra en la madera sin formar capa. 
    Imprimación incolora. Totalmente invisible una vez seco. 
    Tratamiento preventivo. 
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muebles, piso o pared de madera, permitiendo que las hormigas vengan. Así la naturaleza sigue con 
su curso natural y la plaga de las termitas desaparece. Luego se limpian, después de un tiempo, los 
trazos de banano para evitar que las hormigas se queden en el lugar. 
 
A manera de prevención, también se puede curar a la madera con aceites especiales, como por 
ejemplo el aceite Neem, o selladores que hagan la madera más resistente al combate de las termitas. 
Otros remedios naturales como el tabaco (maceración de cigarros en agua por unos días y luego 
utilizando esa agua para matar a los huevos), solo sirven cuando la plaga es identificada en las 
primeras etapas. 
 
g) LACADO DEL PRODUCTO. 
 
En el proceso del lacado depende de las habilidades y la creatividad de la persona encargado de 
lacar el producto sea por el diseño, que incluirá tintes para una mejor presentación al gusto del 
cliente en lo que tiene que ver con el color de la laca, porque existe una gran variedad de colores y 
marcas de lacas. 
 
h)  COLOCACION DE ACCESORIOS. 
 
Una vez concluido con el proceso de curar la madera se empieza la última fase para tener el 
producto terminado, que será la colocación de accesorios como son: las bisagras, cerraduras, 
tiraderas, vidrios, espejos, etc. Donde el  producto estaría  listo para su exhibición, su venta o 
entrega al cliente si no es necesario de una instalación.  
 
i) INSTALACION DE PRODUCTO TERMINADO. 
 
Es la última fase del proceso de producción de los muebles rústicos  que consiste en la instalación 
de los muebles, esto depende del tamaño y lugar de instalación del producto ya que esto puede 
acarrear horas, días o semanas y también de la habilidad de la persona encargada de la obra. 
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Diagrama N° 03: Proceso de Producción 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Opcional 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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2.1.4 PRODUCTOS TERMINADOS 
 
Estos artículos son aquellos que pasan por todas las fases del proceso de producción como es: 
elección del diseño, elección de la madera, armado del producto, lijado, lacado, curación de la 
madera y colocación de accesorios. Estos productos se lo elaboran en una gran variedad de diseños, 
maderas nacionales y las preferencias del cliente o consumidor final. 
 
Existen personas que suelen confundir los muebles rústicos con muebles antiguos o coloniales, 
aunque es cierto que existe  un parentesco entre aquellos muebles mencionados anteriormente, cabe 
aclarar que los muebles rústicos tienen una diferencia en  su acabado en madera  natural; sin 
procesos de pulido, macillado y sellado. 
 
2.1.5  DIAGNOSTICO DEL PROCESO PRODUCCIÓN DE LOS MUEBLES RÚSTICOS. 
 
En la Provincia de Pichincha la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha no tienen bien planteado el objetivo de producción de muebles rústicos, ya que un grupo 
reducido de socios se dedica a la producción de los mismos, esto se da por la circunstancia de que 
no poseen suficiente información, conocimientos y experiencia en la misma, además la 
desconfianza de sus socios y muchas veces por su desorganización hace que su desempeño sea 
deficiente ignorando la importancia de la producción de los muebles rústicos, por ejemplo la 
apertura de nuevos de mercados. 
 
La Propuesta de la tesis es para organizar de una manera adecuada a los socios de 
ASOARTMADER proyectando una visión de mejoramiento y fortalecimiento de sus 
conocimientos en el tema de producción de muebles rústicos, como relación con proveedores de 
materia prima, a bajos costos sin necesidad de intermediarios y vender un producto de calidad a un 
precio razonable y satisfaciendo las necesidades del consumidor final, lo cual podrá obtenerse 
mediante el cumplimiento de ciertos requisitos. 
 
 Crear mini-bibliotecas para que el socio pueda informarse sobre la producción de los 
muebles rústicos o productos que se relacionen con madera, auspiciar conferencias y más 
actividades que tiendan a elevar su autoestima moral, intelectual, creativa y beneficios 
económicos que brindan a los asociados. 
 
 Gestionar obras de infraestructura (talleres) para mejorar la calidad de producción de los 
muebles rústicos.  
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 Orientar al consumidor final sobre las vías de acceso hacia los talleres de 
ASOARTMADER que se dedican a la elaboración de los muebles rústicos para 
incrementar su producción y de esta manera llegar a que el producto sea reconocido en el 
mercado de la Provincia de Pichincha y a nivel nacional. 
 
 Obtener un financiamiento para la creación de una sala de exhibiciones para la variedad de 
productos que elabora la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha. 
 
.2.  COMERCIALIZACION 
 
La comercialización a modo de mercado, tiene que ver con la labor  deliberada que se practica en 
vender los productos de madera (muebles rústicos) en el mercado a consumidores finales 
(haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, consumo familiar, etc.). 
El significado de comercialización comienza cuando el productor; sea este individual o empresarial 
toma la decisión: que muebles producir, cuantos artículos van a elaborar, que tipo de materia prima 
utilizaran,  que número de trabajadores emplearan en cada proceso de producción sea esto mano de 
obra familiar o por contrato y a quien venderán los muebles rústicos. De igual manera tiene que ver 
con el consumidor final de tomar decisiones de comercialización cuando decide qué tipo de 
artículos comprara, en qué cantidad, a qué precio, como transportara el producto.  
 
Comercialización también se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el objeto de 
facilitar la venta de una determinada mercancía, producto o servicio, es decir, la comercialización 
se ocupa de aquello que los clientes desean
11
 
Comercialización significa que una organización encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus 
clientes por una ganancia. 
Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definición del concepto de comercialización: 
1. Orientación hacia el cliente. 
2. Esfuerzo total de la empresa. 
3. Ganancia como objetivo. 
 
 
                                                 
11
http://www.definicionabc.com/economia/comercializacion.php 
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2.2.1 PROCESO DE COMERCIALIZACION DE MUEBLES RUSTICOS EN LA 
PROVINCIA DE PICHINCHA. 
 
La comercialización de muebles rústicos en la Provincia de Pichincha es uno de los productos de 
poco mercadeo en comparación con los muebles tradicionales, presenta varios problemas 
comenzando con la débil estructura y el débil apoyo institucional por parte del Estado (explotar es 
nicho de mercado) para la comercialización.  
 
La venta de muebles rústicos tiene graves problemas que distorsiona el adecuado funcionamiento 
en los mercados por los diferentes precios, perjudicando en varios casos directamente a los 
productores y al consumidor final; de tal manera que deben pagar precios más altos por los 
productos. 
 
Los problemas de la comercialización de los muebles rústicos son: 
 
Legislación deficiente, desconocimiento de las leyes y reglamentos sobre la comercialización de 
productos o de insumos para la elaboración de los artículos de madera. 
 
La insuficiente infraestructura para la comercialización de muebles rústicos, falta de centros de 
acopio para la venta o exhibición de los muebles. 
 
No existe un estudio suficientemente  sustentado desde el punto de vista técnico para la fijación de 
los precios y el control de calidad. 
 
La producción de los muebles es realizada por pequeños productores que operan en forma 
individual o familiar y que conocen poco del mercado, su capacidad de comercialización no es 
eficiente. 
 
El proceso de comercialización de muebles rústicos de ASOARTMADER empieza con la 
exhibición del producto terminado, sea en el taller o almacenes arrendados por el productor, de esta 
manera el consumidor final podrá adquirir a su gusto las variedades de muebles que se encuentren 
en vitrina o por catálogo y así poder llevar a su lugar de destino como pueden ser propietarios de  
haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, familias, etc. 
 
 56 
 
 
 
Estos muebles son trasladados a su lugar de comercialización como almacenes arrendados o 
propios por los productores o a la feria de muebles en el sector de San Roque. 
 
Una vez que los muebles rústicos se encuentran en el mercado, el consumidor final observa sus 
preferencias y gustos por el producto (diseño, madera, color, tamaño, acabados.); de esto depende 
el precio de los muebles rústicos. Luego comienza la negociación para establecer el precio en que 
será vendido, una vez pactado el precio, se realiza el pago lo que da por terminado la 
comercialización. 
 
Una vez que se ha vendido el producto o la decoración rústica el artesano da la garantía de 1 año al 
consumidor final; esta garantía cubre dentro del año las siguientes anomalías como: trisado, 
apolillado, o por la madera en mal estado, es decir si tiene lo mencionado anteriormente el 
productor realiza la restauración adecuada al producto para que así el cliente quede satisfecho. Y en 
la comercialización post-venta, es una parte importante que se mencionando en la Propuesta; 
ayudara a incrementar la producción y ventas vía internet (sofisticar la página web) donde podrán 
revisar precios, realizar sus pedidos y que el producto sea enviado al destino solicitado por el 
consumidor final bajo confirmación de información del cliente.   
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Según encuesta realizada a los productores y consumidor final de muebles rústicos en la Provincia 
de Pichincha se considera que el comprador prefiere los muebles por diseño 30.77%, madera 
30.77%, color 15.38 %, y acabados en un 23.08%.  
 
Grafico N° 11 Preferencias de los Muebles Rústicos 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Las personas que demandan el producto en cantidades mayores son los dueños de cabañas, bares o 
sitios turísticos, estas personas llegan a los talleres o almacenes de los productores de muebles 
rústicos de ASOARTMADER con el objetivo de adquirir el producto desde los alrededores de 
Quito: como Pintag, Loreto, Amaguaña, Tumbaco, La Merced, y de algunas Provincias del 
Ecuador, para mejor de una manera acogedora el espacio turístico permitiendo que el visitante se 
encuentre en contacto con la naturaleza o lugar de visita, para el traslado de estos productos unos 
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cuentan con transporte propio y otros alquilan el vehículo para llevar el artículo al sitio acordado 
por el cliente. 
 
 
También existen un porcentaje menor de intermediarios, que compran los muebles o adornos para 
la decoración de salas, comedores, dormitorios, bares y luego volver a comercializarlos a precios 
más altos al consumidor final. 
 
 
2.2.1.1 CANALES DE COMERCIALIZACION 
 
Los muebles rústicos es un producto que se encuentra a la venta permanente en todo el transcurso 
del año, siendo este un producto llamativo en los lugares turísticos sea este en la región de la Sierra, 
Costa, Oriente e Insular. 
 
Según encuestas realizadas a los productores de Muebles Rústicos en la Provincia de Pichincha, el 
87.50% de los muebles es comercializado al consumidor final (dueños de cabañas, bares, casas 
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rústicas o sitios turísticos) y una pequeña parte del 12.5% se vende a los intermediarios 
(almacenes). 
 
 
Gráfico Nº 12 Venta del Producto.  
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Los canales de comercialización de los muebles rústicos son: 
 
Canal Directo (Productor – Consumidor Final): Es un canal de comercialización favorable para 
el fabricante y para el cliente: el productor percibirá un precio razonable por la misma, el cliente 
podrá escoger los muebles a su gusto y los muebles únicos  que son realizados con la creatividad 
del fabricante; facilitando al consumidor una asesoría por parte del productor sobre que madera, 
diseño, color, acabados, etc. es apta para su negocio o sitio turístico y cuáles son los tratamientos 
que se lo debe dar a los productos rústicos. 
 
El beneficio que tiene el canal de comercialización directo es que las personas dueños de las 
haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, familias, etc. de la zona adquieren 
los productos únicos y  a bajo precio; y son adquiridos de productor a consumidor final. 
 
Canal Indirecto (Productor – Intermediarios – Consumidor Final): Es un canal que contiene 
un nivel de intermediarios para la comercialización de muebles rústicos (almacenes comerciales y 
la feria de muebles). La desventaja de este proceso de venta es que, el productor debe de aceptar el 
precio impuesto por terceras personas que no es un valor favorable para el dueño del taller, ya que 
el precio de venta es menor, que aquel canal de venta directa. 
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Diagrama N° 04:   CANALES DE COMERCIALIZACION DE MUEBLES RUSTICOS  
 
 
 
Canal Indirecto 
 
 
                                                                                                                                                   
 Canal directo 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
En el proceso de compra – venta de los muebles rústicos intervienen ciertos agentes y estos son: 
 
 Productor 
 Intermediarios  
 Consumidor Final 
 
2.2.1.1.1 PRODUCTOR 
 
Es el primer paso en el canal de comercialización, es la persona que toma la decisión de que 
productos va a elaborar y en qué cantidad. Con los datos obtenidos de la investigación de campo al 
productor, se puede decir que el costo de la silla es $37.50, mesa $71.25, cama $152.50, bares 
$181.25, puerta $77.50 y el precio de la venta al público: la silla es $51.25, mesa $100.00, cama 
205.00$, bares $250.00, puerta $120.00, obteniendo un margen de comercialización de la silla 
$13.75, mesa $28.75, cama $52.50, bares $68.75 y puerta $42.50. 
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CUADRO N° 01 MARGEN DE UTILIDAD PRODUCTORES 
 
 
COSTO PRECIO 
MARGEN 
DE 
UTILIDAD 
Silla  $     37,50   $     51,25   $     13,75  
Mesa  $     71,25   $   100,00   $     28,75  
Cama  $   152,50   $   205,00   $     52,50  
Bares  $   181,25   $   250,00   $     68,75  
Puertas  $     77,50   $   120,00   $     42,50  
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
2.2.1.1.2 INTERMEDIARIOS 
 
Es la persona que compra los muebles a varios productores en pequeñas cantidades para luego 
venderlos en sus respectivos almacenes al consumidor final. 
 
Para el intermediario el costo de venta, es el precio de venta del productor, siendo este una silla 
$47.81, mesa $92.81, cama $191.88, bares $232.81, puerta $109.38 a esto se debe sumar los gastos 
por transporte y otros gastos, alrededor de $4.00, lo que daría un precio a la silla $51.81, mesa 
$96.81, cama $195.88, bares $236.81, puerta $113.38 y en el precio de venta al público se incluye 
una ganancia promedio del 25% a cada producto, para esto hemos tomado como referencia al 
dueño de un almacén que lleva el producto del taller  ubicado en el Tingo hacia el almacén situado 
en  San Rafael.  
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CUADRO N° 02 MARGEN DE UTILIDAD INTERMEDIARIO 
 
 
PRODUTOR 
  
INTERMEDIARIO 
 
COSTO PRECIO GASTO PRECIO 
25% INC 
PREC 
PRECIO 
VTA 
Silla  $     37,50   $     47,81   $       4,00   $     51,81   $     12,95   $     64,77  
Mesa  $     71,25   $     92,81   $       4,00   $     96,81   $     24,20   $   121,02  
Cama  $   152,50   $   191,88   $       4,00   $   195,88   $     48,97   $   244,84  
Bares  $   181,25   $   232,81   $       4,00   $   236,81   $     59,20   $   296,02  
Puertas  $     77,50   $   109,38   $       4,00   $   113,38   $     28,34   $   141,72  
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
  
 
2.2.1.1.3 CONSUMIDOR FINAL 
 
Es el último proceso de la cadena de comercialización de los muebles rústicos, el producto llega 
hacia él directa (productor) o indirectamente (intermediarios), para el mejoramiento  del sitio o 
lugar turístico; que será productivo para el consumidor final (atrayendo turistas nacionales y 
extranjeros). 
 
Todos los agentes que participan en la cadena de comercialización realizan el comercio ofreciendo 
el producto con precios distintos en cada paso, entre el precio que recibe el productor y el que paga 
el consumidor final existe una diferencia que obedece a la intermediación que actúan en el canal de 
comercialización, diferenciando a la cadena entre el productor – consumidor final, ya que no 
existen intermediarios: el margen de ganancia en la comercialización deberá financiar los costos y 
riesgos de mercado generando un beneficio a cada participante en el proceso de comercialización. 
 
2.2.2 TRANSPORTE 
 
El transporte es un factor importante que hace posible la distribución de los productos desde el 
lugar donde se fabrica los muebles rústicos hasta los almacenes donde se vende el artículo, y hacia 
los distintos lugares que el consumidor final  transporta de forma directa desde el taller de 
producción. 
 
 
Para el transporte del producto será desde el punto de fabricación de los  muebles rústicos hasta los 
lugares de destino, los compradores contratan camionetas o tienen vehículo propio, existen lugares 
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que las vías son adecuadas para la circulación y otras que tienen problemas porque son vías 
estrechas de empedrado – tierra; y en tiempo de lluvia existe el lodo que no les permite llegar con 
facilidad.  
 
Gráfico Nº 13 Para llevar el Producto al Mercado o Instalación de los Muebles cuenta con 
Transporte.  
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
  
Como se puede observar en el grafico N°13 el 20% de compradores que alquilan el transporte, 
pagando un valor de $8,00 a $60,00 dólares, dependiendo de la distancia y la facilidad de llegada 
que se encuentran en el traslado al sitio de destino, y el 80% de los compradores cuentan con 
transporte propio.  
 
Como ejemplo del transporte del producto será el punto de partida del taller del Sr Juan Núñez 
ubicado en el sector de Autopista General Rumiñahui hasta el lugar de destino o turístico ubicado 
en el sector de Loreto donde existen variedad de hosterías. El recorrido será desde el puente 3 
pasando por el barrio Cashapamba la vía se encuentra en un estado adecuado para circular sin 
problemas – llegando al Sector de Loreto, comienza la vía con dificultades se encuentran con un 
camino empedrado – tierra y con baches hasta llegar al punto de destino de recepción del producto.  
 
2.2.2.1 VIAS DE ACCESO ASOARTMADER (PROVINCIA DE PICHINCHA) 
 
Para llegar a las oficinas de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha ASOARTMADER se debe acercar al Edificio Central Guayaquil 1242 4to Piso – 
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Oficina 405 calle Guayaquil y Olmedo de Norte a Sur; para solicitar información de la ubicación de 
los talleres que se dedican a la producción y comercialización de muebles rústicos: 
 
Sur – Oficinas ASOARTMADER, es necesario tomar el circuito de transporte del Trolebús desde 
el terminal Quitumbe hasta la parada de la Plaza del Teatro ubicada en el Centro histórico de Quito 
en la calle Flores y Olmedo al Edificio Central Guayaquil 1242 4to Piso – Oficina 405 
 
Norte – Oficinas ASOARTMADER, tomar el circuito de transporte del Metro bus Ofelia – 
Playón de la Marín, quedarse en la para Sta. Prisca (Consejo Provincial de Pichincha) y trasladarse 
a la10 de Agosto y tomar el Trolebús (Alameda) y bajarse en la parada de la Plaza del Teatro 
dirigirse al Edificio Central Guayaquil 1242 4to Piso – Oficina 405. 
 
Para ir directamente a los diferentes talleres de muebles rústicos se puede tomar los buses desde el 
playón de la Marín hasta el puente 3 de la Autopista General Rumiñahui ubicado en el Barrio Santo 
Domingo de Conocoto sector el bosque, se encuentra el taller del Sr. Juan Núñez, la vía se 
encuentra adecuada para la circulación  de vehículos. 
 
Para dirigirse a otro taller de ASOARTMADER ubicado en el sector de la Ofelia Norte de Quito se 
debe tomar del Playón de la Marín el Metro bus hasta la última parada la Ofelia, donde el taller se 
encuentra ubicado al frente del Estadio de la Liga de Quito (Propietario del taller Sr. Franklin 
Andrade). 
 
Existen talleres de muebles rústicos ubicados en el Valle de los Chillos por el Sector del San Luis 
Shopping el uno por la vía la ESPE del Sr. Germán Calvopiña y el otro ubicado en el Parque de 
San Rafael del Sr. Enrique Reisancho para dirigirse a estos talleres deben tomar el bus en el Playón 
de la Marín la ruta que va por la ESPE o con dirección a Sangolquí, estas vías se encuentran 
adecuadas para circular con normalidad. 
 
Para dirigirse a las diferentes Comunidades en donde se encuentran los talleres de muebles rústicos 
y sitios turísticos las carreteras de la Provincia de Pichincha se encuentran adecuadas (vías de 
primer orden), empedradas o de tierra total o parcialmente para la circulación. 
 
Se puede observar en el gráfico Nº14 , de los productores encuestados el 92,5% reconocen que las 
vías o carreteras de acceso a sus talleres están en buen estado (vías de primer orden), el 2,5% 
responde  que las calles de acceso a los talleres son regulares (vías de segundo orden) y el 5% 
responde que las vías o carreteras se encuentran en mal estado (vías de tercer orden) lo que 
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repercute en la calidad del producto a entregarse (maltrato a los muebles), especialmente en el 
tiempo de lluvias ya que el vehículo tiene dificultad en salir.  
 
Gráfico Nº 14 Vías o Carreteras de acceso a los talleres de Muebles Rústicos  
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
2.2.3   MERCADO 
Conjunto de transacciones que se realiza entre los compradores y vendedores de un bien o servicio; 
es el punto de encuentro entre los agentes económicos que actúan entre ofertantes – demandantes 
de bienes y/o servicios. El mercado no necesariamente debe tener una localización geográfica 
determinada; para que exista es suficiente que oferentes y demandantes puedan ponerse en 
contacto, aunque estén en lugares físicos diferentes y distantes. El mercado se define como la 
relación de la oferta y la demanda. Lugar  donde se efectúa operaciones de compra-venta de 
determinados bienes.
12
 
El mercado es el conjunto de 1) compradores reales y potenciales que tienen una determinada 
necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la 
demanda, y 2) vendedores que ofrecen un determinado producto para satisfacer las necesidades y/o 
deseos de los compradores mediante procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. 
Ambos, la oferta y la demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.
13
 
El mercado de los muebles rústicos de ASOARTMADER se encuentra a los alrededores de Quito; 
en el Valle de los Chillos es el área donde confluye ofertantes y demandantes considerando al 
primero como productores o empresarios y al segundo como consumidores, a estos enfrentamientos 
cada cual defenderá los intereses, los unos queriendo comprar a un precio más económico y los 
                                                 
12
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 118 
13
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-definicion-concepto.html 
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otros queriendo vender a un mejor precio. Como producto de este enfrentamiento surgirá como 
resultado el precio, como tanto este permitirá el equilibrio entre oferta y demanda. 
 
2.2.3.1 OFERTA 
 
Cantidad de bienes y servicios que el productor está dispuesto a vender en el mercado a un precio 
dado, en un tiempo determinado. Cuando mayor sea el precio del mercado, mayor será la cantidad 
ofrecida de bienes y servicios.
14
 
 
Oferta Directa: Oferta hecha por una empresa para adquirir acciones de otra, en la cual la empresa 
adquiere directamente a los accionistas, frecuentemente a pesar de la oposición del cuerpo 
administrativo de la empresa cuyas acciones planes a adquirir.
15
 
 
La oferta de un bien depende de varios factores: 
 
 El precio del bien 
 El precio de los otros bienes relacionados 
 Los precios de los factores de producción 
 Las condiciones del mercado 
 Entorno Social 
 Gustos del Consumidor 
 Ubicación geográfica. 
La mayoría de las ofertas de los muebles rústicos son realizadas mediante las ofertas directas, 
porque el consumidor final adquiere los muebles directamente de los dueños de los talleres 
(productores). 
 
2.2.3.1.1 PRODUCCION Y RENDIMIENTO DE LOS MUEBLES RUSTICOS.  
 
En el Ecuador  se necesita de productos de madera por lo que en la actualidad se demanda gran 
variedad de muebles rústicos y no rústicos (muebles tradicionales), los muebles rústicos son 
especialmente consumidos por los lugares turísticos en la región Andina, Costa, Oriente e Insular, 
                                                 
14
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 125. 
15
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 126. 
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dentro de los cuales se encuentran los productos como: sillas, cabañas rusticas, mesas, taburetes, 
camas, bares, adornos rústicos, etc.  
 
Los muebles rústicos son altamente atractivos y productivos, lo más importante de esta actividad 
económica, es que la misma es una actividad rentable para los pequeños productores que se dedican 
a la fabricación de los muebles rústicos, quienes en un poco espacio de terreno y con la ayuda de la 
diversidad de árboles que existen en la Provincia de Pichincha reciben adecuados ingresos, lo 
cuales han permitido un mejoramiento en su condición de vida. 
 
En el gráfico Nº15 según encuestas realizadas a los productores de muebles rústicos se puede 
observar que la producción y rendimiento de los mismos, durante el periodo comprendido entre los 
meses de Junio, Julio, Agosto presenta un incremento representativo en la producción; con relación 
a los meses de Enero, Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Septiembre y Octubre la producción 
permanece constante, mientras que en los meses de Noviembre y Diciembre la producción 
disminuye pero no en grandes escalas, aun así han logrado mantenerse en el mercado a través de 
los años. 
 
Gráfico Nº 15  Producción y Rendimiento de los Muebles Rústicos
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
2.2.3.2 DEMANDA 
 
Cantidad máxima de un bien o servicio que un individuo o un grupo de ellos están dispuestos a 
adquirir  a un determinado precio en una unidad de tiempo. La voluntad de adquirir se expresa en el 
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mercado al pagar un determinado precio, que en definitiva es la expresión del bienestar que el 
consumo del bien o del servicio proporciona al demandante.
16
 
 
 
La cantidad demandada de un bien depende  de varios factores: 
 
 El precio del bien 
 El ingreso del consumidor  
 Los precios de los bienes relacionados 
 Bienes sustitutos 
 Los gustos o preferencias de los consumidores 
 Tamaño de mercado o número de consumidores. 
 
2.2.3.2.1 COMERCIALIZACIÓN Y RENDIMIENTO DE LOS MUEBLES RUSTICOS. 
 
Los muebles rústicos son consumidos especialmente por los dueños de las haciendas, hoteles, 
cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, familias, etc. que llegan de las diferentes 
Provincias: Cotopaxi, Santo Domingo de los Tsachilas, Esmeraldas, Azuay, Chimborazo y la 
Provincia de Pichincha, estos muebles resaltan la biodiversidad de la naturaleza en los sitios 
turísticos y consumo familiar, por su diseño y calidad de la madera. 
 
Los propietarios de cabañas, haciendas, hoteles prefieren los muebles rústicos como: camas, mesas, 
sillas, armarios y adornos para la decoración de salas, comedores y dormitorios; los dueños de 
bares y restaurantes consumen más: mesas, taburetes, sillas, bares, adornos para la decoración de 
sus locales. 
 
Se puede observar en el gráfico Nº16 según encuesta realizada a los productores de  muebles 
rústicos, el 3% de su demanda ha disminuido en el último año, mientras el 42% de su demanda de 
muebles ha permanecido constante y el 55% de los productores la demanda ha aumentado. 
 
 
 
 
 
 
                                                 
16
Glosario Económico- Financiero Usual, Autores: Hernán E. Yépez Z. y M.  Fernando Fabara P. pág. 79. 
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Gráfico Nº 16 Demanda de los Muebles Rústicos año 2011 
 
 
  
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
 
2.2.4 DIAGNOSTICO DEL PROCESO DE COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES 
RÚSTICOS. 
 
En la Provincia de Pichincha la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha no tienen bien definido sus objetivos de comercializar los muebles rústicos, ya que un 
grupo reducido de socios tienen desconocimiento sobre la oferta y demanda en el entorno del 
mercado del producto, esto se da por la circunstancia de que no poseen suficiente información, 
conocimientos y experiencia. 
 
Existe una escasa comercialización de muebles rústicos en la Provincia de Pichincha en 
comparación con los muebles tradicionales, esto se ve afectado por falta de conocimiento hacia el 
consumidor final por parte de los productores, no han facilitado la suficiente información sobre los 
beneficios que brinda el mismo; no tienen una organización adecuada para buscar financiamiento 
para la creación de un centro de exhibición para la venta o exposición de los muebles rústicos, 
desaprovechando la excelente oportunidad de mejorar sus ingresos obteniendo nuevos clientes,  
también se debe aclarar que los socios presentan diferentes problemas comenzando con una 
estructura desmejorada y falta de apoyo institucional por parte del Estado para mejorar la 
comercialización de la Asociación. 
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La presente Investigación es para reorganizar de una manera adecuada a los socios de 
ASOARTMADER proyectando una visión de mejoramiento y fortalecimiento de sus 
conocimientos, optimizar sus relaciones con los clientes (canales adecuados para el comercio 
“creación de una vitrina para la exposición y ventas de los muebles rústicos”), satisfaciendo las 
necesidades del consumidor final o cliente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 71 
 
CAPÍTULO 3 
 
3 IDENTIFICACION DE PROBLEMAS 
 
3.1 ANALISIS FODA 
 
F.O.D.A. es una técnica sencilla que permite analizar la situación actual de una organización, 
estructura o persona, con el fin de obtener conclusiones que permitan superar esa situación en el 
futuro. La técnica del diagnóstico F.O.D.A. permite también conocer el entorno o elementos que 
están alrededor de la organización, estructura o persona y que la condicionan.
17
 
 
El objeto de la presente investigación, es para reconocer el principio de los elementos internos y 
externos que afecta tanto de manera positiva y/o negativa en la producción y comercialización de 
los muebles rústicos de los talleres de  ASOARTMADER, y por medio de la presente propuesta 
obtener resultados favorables para los productores en la obtención de nuevos ingresos y beneficios 
para mejorar la situación económica del taller y la calidad de vida de sus familias de los 
productores; a futuro ser una Asociación reconocida a nivel nacional, con una visión clara, precisa 
y concisa; que les permita aplicar el presente trabajo de mejoramiento en la producción y 
comercialización de los muebles, que también les permita cumplir cabalmente las necesidades de 
todos sus Asociados (no solo del reducido grupo de productores de muebles) que el desarrollo sea 
en beneficio para todos los talleres que conforman ASOARTMADER.  
 
El diagnóstico F.O.D.A. permitirá identificar la situación actual de los talleres de muebles rústicos, 
que está constituida por dos niveles; la situación interna  y externa. 
   
3.1.1 LA SITUACIÓN INTERNA: Busca identificar claramente los factores claves del ambiente 
interno de los talleres de ASOARTMADER, y aquí se desarrollan dos elementos principales que se 
refiera y conforman las fortalezas y debilidades, que poseen los talleres de muebles rústicos y eso 
podrá afectar de manera positiva o negativa. Aspectos que se detallan a continuación:  
 
3.1.1.1 FORTALEZAS: Son elementos internos positivos que poseen los talleres de muebles 
rústicos para la producción y comercialización, estos constituyen los recursos naturales y 
financieros, para la obtención de sus objetivos (claros y realizables). 
 
 Experiencia en la producción de variedad de muebles. 
                                                 
17
: http://www.enplenitud.com/diagnostico-foda.html#ixzz1VElQ68ac 
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 Capacidad instalada (herramientas y maquinarias no supera la vida útil). 
 Cliente por obras anteriores efectuadas con alto grado de satisfacción. 
 Flexibilidad en la producción de cualquier producto en madera sobre medidas. 
 Mercado nacional (sitios o lugares turísticos). 
 Productos de calidad. 
 Innovación en la elaboración de muebles rústicos en el mercado. 
 
SINTESIS: 
 
 EXPERIENCIA EN LA PRODUCCIÓN DE VARIEDAD DE MUEBLES, El personal 
de los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER dedicado a la producción de 
mismo, tiene la experiencia y la habilidad necesaria para realizar diferentes variedades de 
muebles y decoraciones en madera sea al gusto y preferencia del consumidor (mediante 
fotos, revistas o experiencias vistas por parte del cliente). 
  
 CAPACIDAD INSTALADA (HERRAMIENTAS Y MAQUINARIAS NO SUPERA 
LA VIDA ÚTIL), Los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER gozan de 
herramientas y maquinarias que les facilita el trabajo en la elaboración del producto sin 
ningún inconveniente (no posee maquinaria obsoleta)  debido a que no superan la vida útil 
de cada equipo.  
 
 CLIENTE POR OBRAS ANTERIORES EFECTUADAS CON ALTO GRADO DE 
SATISFACCIÓN, Un consumidor satisfecho vuelve por adquirir nuevos modelos de 
muebles rústicos a su gusto con variedad de diseños, a su respectivo taller de confianza 
ellos  poseen un privilegio y la experiencia de trabajos realizados anteriormente, el cliente 
prefiere estos productos por la calidad y satisfacción que se obtienen del mismo. 
 
 FLEXIBILIDAD EN LA PRODUCCIÓN DE CUALQUIER PRODUCTO EN 
MADERA SOBRE MEDIDAS, Los productores de los talleres de muebles rústicos de 
ASOARTMADER tienen la facilidad de realizar todo tipo de muebles sea rústico, colonial, 
de oficina y a las medidas que el consumidor lo desee; siempre y cuando sea en madera 
(elección del cliente) pura, ya que ellos gozan de la experiencia necesaria para satisfacer 
las necesidades del cliente. 
 
 MERCADO NACIONAL (SITIOS O LUGARES TURÍSTICOS), Los talleres de 
muebles rústicos de ASOARTMADER tienen la facilidad de vender sus productos en sitios 
turísticos, restaurantes, bares, hosterías, casas familiares rusticas, etc. son productos que 
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resaltan la belleza del entorno natural; dentro del mercado nacional este producto es 
preferido por lugares turísticos atrayendo visitantes que necesitan estar en contacto con la 
tranquilidad que se obtiene de la madre naturaleza.  
 
 PRODUCTOS DE CALIDAD, Para que los muebles rústicos sean de calidad, el 
productor deberá realizar una inspección visual o simple observación en cada proceso de 
producción; y en la etapa final realizar un control de fallas en el producto terminado, para 
que los muebles seleccionados por el consumidor este al gusto y a plena satisfacción de sus 
necesidades; para no tener ningún reclamo por la calidad del producto terminado. 
 
 INNOVACIÓN EN LA ELABORACION DE MUEBLES RUSTICOS EN EL 
MERCADO, Los productores de muebles rústicos tienen la capacidad de mostrar su 
creatividad y habilidades en madera (variedad de diseños) al consumidor final, el 
mejoramiento continuo en sus productos y en reforzar sus conocimientos les ha permitido 
ser más competitivos en el mercado, este elemento interno es una fortaleza muy utilizada y 
reconocida por las carpinterías de muebles rústicos. 
 
3.1.1.2 DEBILIDADES: Son elementos internos negativos que poseen los talleres de muebles 
rústicos para la producción de los mismos. Es el afectar en forma negativa y directa el desempeño 
de los talleres de ASOARTMADER, constituyéndose en obstáculos y barreras, para alcanzar los 
objetivos y metas propuestas por los mismos. 
 
 Falta de control administrativo de los talleres. 
 Infraestructura deficiente de los talleres para un mejor funcionamiento. 
 No tener una visión clara (productor) sobre el beneficio que ofrece fabricar muebles 
rústicos. 
 Inexistencia de centros de acopio para la comercialización. 
 Falta de innovación y alianza estratégica. 
 
SINTESIS: 
 
 FALTA DE CONTROL ADMINISTRATIVO DE LOS TALLERES, Los talleres de 
muebles rústicos de ASOARTMADER, no tienen un registro contable adecuado de 
compras de materia prima e insumos que se utilizan para elaborar los muebles o 
decoraciones rusticas y tampoco realizan anexos auxiliares para tener un control adecuado 
del consumo de los materiales utilizados en cada producto; actualmente ellos tienen una 
manera rudimentaria de llevar los registros de adquisición y consumos; este elemento 
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negativo no les permite saber cuál es el costo real y la rentabilidad que obtienen al fabricar 
estos productos rústicos.  
   
 INFRAESTRUCTURA DEFICIENTE DE LOS TALLERES PARA UN MEJOR 
FUNCIONAMIENTO, Como se puede observar en el gráfico Nº 03 del capítulo II, los 
talleres de carpintería de muebles rústicos de ASOARTMADER se caracterizan por tener 
su infraestructura deficiente; esta debilidad es perjudicial porque no poseen un espacio 
físico e instalaciones (servicios básicos) adecuadas para producir y comercializar de una 
manera óptima los muebles rústicos, esto ocasiona que los productos no se puedan exhibir 
ante el consumidor 
 
 NO TENER UNA VISIÓN CLARA (PRODUCTOR) SOBRE EL BENEFICIO QUE 
OFRECE FABRICAR MUEBLES RÚSTICOS, El problema de los talleres de 
ASOARTMADER es que desconocen los beneficios que brinda al consumidor final y en 
qué lugares del mercado ofertar los productos de muebles rústicos, ellos no están seguros 
de los beneficios que ofrece producir variedades de muebles rústicos; la elaboración de 
estos productos ofrece mejorar los ingresos, calidad de vida de las familias de los socios, 
consumidor final satisfecho y lugares turísticos muy visitados; elemento beneficioso tanto 
para el productor como para el cliente; ellos obtendrían mayor acogida en la fabricación de 
aquellos productos si ellos tuviesen una visión clara de los beneficios que brinda producir 
muebles rústicos. 
 
 INEXISTENCIA DE CENTROS DE ACOPIO PARA LA COMERCIALIZACIÓN, 
Los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER  no cuentan con un sitio especifico 
que les permita realizar exhibiciones de los productos, para realizar ventas directas al 
público en general y al consumidor potencial (dueños de las haciendas, hoteles, cabañas, 
casas rusticas, bares, restaurantes, etc.) y para esto deberán construir un centro de acopio o 
solicitar al Municipio un lugar apropiado en la ciudad; y conforme a esto atraer al 
consumidor sea de la Prov. de Pichincha o demás Provincias del Ecuador; permitiéndoles 
así al consumidor final obtener más visitas o turistas nacionales e internacionales.  
 
 FALTA DE INNOVACIÓN Y ALIANZA ESTRATÉGICA, En este punto se refiere a 
los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER, ellos no tienen nuevos métodos que 
les permitirá ser más competitivos y obtener nuevos clientes; para así aumentar su 
producción y mejorar su calidad de vida; para esto deberán realizar documentos escritos 
(catálogos, hojas volantes, revistas), donde el cliente podrá enriquecer y aclarar sus 
conocimientos de cómo mejorar la adecuación de sus negocios con los muebles rústicos, y 
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saber que componentes tiene el producto (materia prima directa e indirecta, insumos, 
tratamientos a la madera, etc.) de los mismos.     
 
3.1.2 LA SITUACION EXTERNA: Se refiere al análisis de la situación externa (entorno) o 
ambiente que rodea a la organización (talleres productores de muebles rústicos) y que afecta de 
manera positiva y/o negativa. En este caso también se debe considerar dos elementos principales: 
oportunidades y amenazas.  
 
3.1.2.1 OPORTUNIDADES: Son elementos externos positivos que los productores de muebles 
rústicos pueden aprovechar para el logro eficaz de sus metas y objetivos. Pueden ser de tipo social, 
económico, político, tecnológico, etc.  
 
 Ampliar el mercado (casas familiares). 
 Existencia de variedades de árboles para la producción. 
 Preferencia de los muebles rústicos por su terminado (diseño, madera, color y acabados). 
 tecnología apropiada. 
 Índice de crecimiento poblacional. 
 Formas de pago. 
 
SINTESIS: 
 
 AMPLIAR EN EL MERCADO (CASAS FAMILIARES), Es decir que el productor de 
muebles rústicos se dedica a producir el 100% únicamente para lugares turísticos, cabañas, 
bares, hosterías, etc. pero en el transcurso del tiempo aparece una nueva oportunidad de 
ampliar el mercado ofertando el producto a casas familiares; ellos tienen preferencia por 
productos como: decoraciones, adornos, juegos de dormitorio, etc. que hagan de su hogar 
un sitio acogedor.  
 
 EXISTENCIA DE VARIEDADES DE ARBOLES PARA LA PRODUCCIÓN, Es una 
oportunidad que ofrece la naturaleza para la producción de muebles rústicos a talleres de 
ASOARTMADER, ya que el Ecuador posee diversidad de árboles en las áreas montañosas 
andinas y en las demás regiones, permitiendo así ampliar la oferta de muebles rústicos de la 
Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha. 
 
 PREFERENCIA DE LOS MUEBLES RÚSTICOS POR SU TERMINADO 
(DISEÑO, MADERA, COLOR Y ACABADOS), El consumidor tiene preferencia por 
los muebles rústicos por su diferencia con los muebles tradicionales o populares; es decir 
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prefieren los muebles rústicos  por el diseño, acabados, vida útil, variedad de madera que 
se utiliza en la elaboración (de preferencia ciprés – pino), y por el beneficio que brinda a su 
negocio o lugar de descanso. 
 
 TECNOLOGÍA APROPIADA, Los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER, 
tienen la maquinaria y herramientas adecuadas para la fabricación de los muebles, pero con 
el avance de la tecnología deben ir modernizando sus equipos y maquinarias de trabajo; que 
les permita realizar la producción de muebles rústicos de una manera eficiente y en tiempos 
óptimos. 
 
 ÍNDICE DE CRECIMIENTO POBLACIONAL, De acuerdo al índice de crecimiento 
poblacionalentre el 2001 y 2010, el número de hogares afro ecuatorianos creció de 150.288 
a 280.412, es decir, un 86,6%, uno de los pueblos con mayor crecimiento, le siguen los 
hogares indígenas con un 34,7% y los mestizos con 21,3%, según los resultados del Censo 
de Población y Vivienda 2010 realizado en noviembre por el Instituto Nacional de 
Estadística y Censos (INEC) en el Ecuador, el porcentaje de adquisición de los muebles 
rústicos podría incrementar por el alto índice poblacional ya que ellos buscan sitios o 
lugares  turísticos (cabañas, haciendas, bares, hosterías, etc.), siempre y cuando la 
población prefiera estar en contacto con la naturaleza 
 
 FORMAS DE PAGO, Este aspecto es beneficioso para el productor, SIEMRPE Y 
CUANDO el productor al momento de realizar el contrato para la fabricación de los 
muebles rústicos, solicitara una anticipo del 50%, este anticipo le permite adquirir materia 
prima e insumos que se necesita para la entrega del producto terminado; y con la 
cancelación total del contrato, tiene la facilidad de pagar a sus trabajadores y a la vez 
obtener un margen de ganancia.  
 
3.1.2.2 AMENAZAS: Son elementos externos negativos  que pueden llegar a constituir un peligro 
para el alcance de los objetivos de los productores de muebles rústicos, las cuales son necesarias 
minimizarlas, entre los siguientes podemos mencionar: 
 
 Falta de apoyo Institucional por parte del Estado para la comercialización (Nacional – 
Internacional). 
 Insuficiente nivel de promoción de muebles rústicos en el mercado. 
 Competencia creciente de productores de muebles rústicos. 
 Inestabilidad del mercado. 
 Variación de precios en materia prima e insumos. 
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 Intereses altos para la obtención de créditos. 
 Precios menores por parte de la competencia. 
 
SINTESIS: 
 
 FALTA DE APOYO INSTITUCIONAL POR PARTE DEL ESTADO PARA LA 
COMERCIALIZACIÓN (NACIONAL – INTERNACIONAL), El Estado Ecuatoriano 
no brinda un espacio físico adecuado para negociar o comercializar el producto; que les 
permita acceder al mercado nacional e internacional, si hubiese la existencia de un sitio  
para la exhibición de muebles rústicos; un gran porcentaje de ecuatorianos visitarían este 
lugar para la adquisición de los productos y también servirá para transmitir a consumidores 
finales extranjeros cuan beneficioso es el mencionado producto. 
 
 INSUFICIENTE NIVEL DE PROMOCIÓN DE MUEBLES RUSTICOS EN EL 
MERCADO, Los consumidores desconocen los beneficios que ofrece adquirir muebles y 
decoración es rústicos, porque no saben las maravillas y beneficios que ofrece adquirir 
estos productos, esta amenaza se ha presentado por falta de asesoramiento (atención al 
cliente) por parte de los talleres productores de muebles rústicos de ASOARTMADER. 
 
 COMPETENCIA CRECIENTE DE LOS MUEBLES RÚSTICOS, No tener bien 
planteado los objetivos (beneficios que ofrece el producto) de producción de muebles 
rústicos; esta inseguridad por parte de los talleres de ASOARTMADER, permite a la 
competencia que la producción de los talleres aledaños obtengan un incremento potencial 
en la fabricación del mencionado producto. 
 
 INESTABILIDAD DEL MERCADO, Hay temporadas donde los muebles rústicos 
tienden a la recesión en el mercado (producción – comercialización) esto es ocasionado por 
falta de negociaciones futuras y no tienen una estrategia de anticiparse a las consecuencias 
de buscar clientes por los alrededores del país; y existen meses en donde deben aprovechar 
a lo máximo la producción y comercialización de muebles rústicos para recuperar el 
tiempo, dinero y espacio perdido. 
 
 VARIACIÓN DE PRECIOS DE INSUMOS Y MATERIA PRIMA, Existen periodos 
en el año donde se incrementa el índice de precios de los insumos y materia prima 
utilizados en la fabricación de muebles rústicos, razón directa que afecta a los ingresos de 
los artesanos; y a raíz de este motivo tiende a disminuir el precio de venta de la 
competencia; y esto ocasiona una sobre-oferta (reducción del precio) del producto. 
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 INTERESES ALTOS PARA ACCEDER A CRÉDITOS, En el Sistema Financiero 
Privado es fácil acceder a un crédito pero la tasa de interés activa es muy alta tiene un 
variación del 20% al 24% anual para microcréditos, esto provoca que los talleres de 
muebles rústicos de ASOARTMADER no tengan la capacidad de endeudamiento 
suficiente para cubrir el crédito otorgado por dicha Institución Financiera, a raíz de esto 
ellos no pueden aumentar con facilidad su producción porque corren un riesgo alto para su 
negocio y el bienestar de sus familias.  
 
 PRECIOS MENORES DE LA COMPETENCIA, Es una amenaza importante para los 
talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER, de acuerdo a que la competencia de los 
diferentes talleres del sector, buscan captar clientela bajando los precios o realizan 
promociones en la venta de muebles rústicos ante el consumidor final, esta es una 
estrategia muy utilizada por los negocios. 
 
Como se puede observar en los análisis realizados, elementos positivos y negativos, estos 
resultados como en cada una de las situaciones (externas e internas), se pueden consolidar todos los 
elementos positivos y negativos; para obtener conclusiones del análisis F.O.D.A.; los aspectos 
positivos (fortalezas – oportunidades) y como negativos (debilidades – amenazas). 
 
ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS 
INTERNAS EXTERNAS INTERNAS EXTERNAS 
F O D A 
 
Agrupadas de esta manera, el diagnóstico F.O.D.A., como se puede observar el nombre se origina 
de la primera letra de los elementos que constituyen el diagnóstico citado. En el desarrollo de la 
presente tesis lo importante es aumentar los aspectos positivos fortalezas y oportunidades; y 
disminuir los aspectos negativos debilidades y amenazas.   
 
Con la información que se obtenga del análisis F.O.D.A., se puede definir acciones futuras para 
mejorar el desempeño de la Asociación, servirá también  para realizar una comparación  de la 
situación actual de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha y en 
base a este diagnóstico sugerir los cambios necesarios en beneficio de la misma. Con la 
información obtenida se puede también plantear soluciones a los aspectos negativos (debilidades y 
amenazas). Y a la vez aprovechar todas las potencialidades del negocio. 
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3.2 ESTRATEGIA F.O.D.A. 
 
Servirá para tomar grandes acciones y cambios que permita cumplir con los objetivos de aumentar 
las fortalezas – oportunidades y minimizar las amenazas – debilidades, que tienen los talleres de 
muebles rústicos de ASOARTMADER en el mercado. 
 
3.2.1 ESTRATEGIAS DE APROVECHABILIDAD, En la presente matriz se analizara las 
Fortalezas y Oportunidades de los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER, consolidando 
los elementos positivos para obtener conclusiones del presente análisis F.O.D.A.; y así aprovechar 
los aspectos positivos que posee los talleres de la Asociación, y cumplir con los objetivos 
planteados en la tesis. 
 
3.2.1.1 MATRIZ F.O.D.A DE APROVECHABILIDAD. 
 
  OPORTUNIDADES 
 
 
FORTALEZAS 
 
AMPLIACION 
DEL  
MERCADO 
 
EXISTENCIA DE 
VARIEDAD DE 
ARBOLES 
 
PREFERENCIA 
POR LOS MUEBLES 
RUSTICOS 
 
EXPERIENCIA 
EN LA PRODUCCION 
La experiencia laboral 
servirá para acceder a 
nuevos mercados. 
La variedad de árboles 
servirá para explotar 
más la habilidad de los 
artesanos. 
La habilidad del productor 
atraerá a clientes con 
necesidades de mejorar su 
espacio. 
 
CLIENTE APÓSTOL 
POR OBRAS 
ANTERIORES 
Cliente satisfecho vuelve 
al mercado por nuevos 
diseños. 
Consumidor exigente 
busca variedades para 
mejorar su negocio. 
Mayor demanda de los 
muebles y decoraciones 
rústicas. 
 
PRODUCTOS 
DE CALIDAD 
Producto competitivo en 
el mercado 
Mejorar la calidad del 
producto 
Tiempo de vida útil de los 
muebles rústicos. 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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3.2.1.2 ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE APROVECHABILIDAD.  
 
Son estrategias que se enuncian para  los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER 
basadas en las fortalezas para captar las oportunidades que brinda el ambiente externo de la 
producción de los muebles rústicos. 
 
En este proceso las estrategias de Aprovechabilidad alcanzadas en los resultados de la matriz 
F.O.D.A. son las siguientes:  
 
 La experiencia laboral servirá para acceder a nuevos mercados. 
 
Con la experiencia que han obtenido en el transcurso del tiempo los carpinteros de los talleres de 
muebles rústicos de ASOARTMADER, les permitirá ampliar el mercado, elaborando variedades de 
muebles rústicos (decoraciones, accesorios de madera) para casas de hogar, oficinas y mejorar la 
imagen de varios lugares y sitios turísticos ubicados en la Provincia de Pichincha y sus alrededores. 
 
 La habilidad del productor  atraerá a clientes con necesidades de mejorar su espacio. 
 
El Ecuador posee diversidad de árboles especialmente en áreas montañosas andinas, esto les 
permite al productor mejorar la presentación de nuevos  diseños en madera natural, satisfaciendo 
las necesidades del consumidor final y como buenos resultados a este análisis de Aprovechabilidad;  
el productor mejora sus ingresos y aumenta la oferta de muebles rústicos de la Asociación de 
Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha. 
 
 Tiempo de vida útil de los muebles rústicos. 
 
Los  muebles rústicos es el único producto en madera que resiste al ambiente externo (cambios 
climáticos) en comparación con los demás muebles tradicionales, siempre y cuando se les de su 
respectivo tratamiento contra los hongos, pudrición, carcomas, termitas, etc. esto servirá para que 
pueda tener una vida útil más larga;  esta es una de las razones por la que prefiere el consumidor 
para su negocio (haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, etc.) o 
para el consumo familiar; estos productos están fabricados especialmente para este tipo de 
mercado. 
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 Consumidor exigente busca variedades para mejorar su negocio. 
 
El mejoramiento continuo y la aplicación de nuevas técnicas en la producción de muebles rústicos 
hace que el mercado sea más exigente al momento de fabricar nuevos diseños; de esta manera nos 
podemos dar cuenta que el cliente es la parte fundamental para cualquier negocio, sin las opiniones 
y sugerencias por parte del consumidor no se podría mejorar la calidad y la presentación del 
producto.  
 
 Mejorar la calidad del producto. 
 
La calidad de un producto siempre se encuentra en la satisfacción del cliente como: ofertando un 
producto garantizado, a un precio razonable, con variedad de diseños y que sea competitivo en el 
mercado nacional e internacional. 
 
3.2.2 ESTRATEGIAS DE VULNERABILIDAD. 
 
En la presente matriz se analizara las Debilidades y Amenazas de los talleres de muebles rústicos 
de ASOARTMADER, consolidando los elementos negativos para obtener conclusiones del 
presente análisis F.O.D.A., y en base a esta comparación realizar los cambios necesarios en 
beneficio para todos los que conforman ASOARTMADER. Con la información elaborada se puede 
planear soluciones a los elementos  negativos (debilidades – amenazas) y cumplir con los objetivos 
propuestos en la tesis. 
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3.2.2.1 MATRIZ F.O.D.A. DE VULNERABILIDAD. 
 
 
      AMENAZAS 
 
 
DEBILIDADES 
 
COMPETENCIA 
CRECIENTE 
 
VARIACION EN LA ADQ DE 
MATERIA PRIMA E INSUMOS 
 
INESTABILIDAD DEL 
MERCADO 
 
ADMINISTRACIÓN 
DE LOS TALLERES 
Asignar una persona que se 
encargue en la administración 
del taller, (control de 
producción y ventas). 
Adecuado análisis de la producción 
de los muebles rústicos ayudara 
aumentar la demanda de productos 
En el tiempo que se reduzca 
la producción el 
administrador debe aplicar 
técnicas para llegar al 
cliente. 
 
INEXISTENCIA DE 
CENTROS DE 
ACOPIO 
 
Creación de un centro de 
exhibiciones para aumentar la 
producción los muebles 
rústicos de ASOARTMADER. 
El centro de acopio será 
beneficioso para realizar 
exposiciones de los productos y así  
proveedores ofrecen sus productos 
a bajo precio 
En el centro de exhibición, la 
Asociación realizará 
promociones por la compra 
de muebles. 
 
FALTA DE 
INNOVACIÓN Y 
ALIANZA 
ESTRATÉGICA 
(comercialización) 
 
Publicar la variedad de 
productos por los diferentes 
medios de comunicación. 
Transmitir por los varios medios de 
comunicación: las características, 
los materiales de elaboración y 
beneficios que brindan los muebles 
rústicos. 
Implementación de un plan 
de ventas para la 
comercialización de los 
muebles. (venta por 
catálogos) 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
3.2.2.2 ANALISIS DEESTRATEGIA DE VULNERABILIDAD Son estrategias que enuncian a 
los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER basadas en las debilidades y amenazas, con 
la  intención de equilibrar o desaparecer las situaciones críticas de la producción y comercialización 
de los muebles rústicos encontradas en el análisis F.O.D.A. 
 
En este proceso las estrategias de vulnerabilidad logradas en los resultados de la matriz F.O.D.A. 
son las siguientes:  
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 Asignar una persona que se encargue en la administración del taller, (control de la 
producción y venta). 
 
Ayudará a mejorar el control de producción y comercialización, actualmente será la persona que se 
dedique a la compra de materiales e insumos (varias proformas) para la producción de los muebles 
rústicos; está también obligado a presentar informes sobre el costo real de los productos para así 
conocer el precio oficial de venta al público, y a la vez llevar un registro de las ventas de los 
muebles para saber si es rentable el negocio de los muebles rústicos y que porcentaje de utilidades 
lucra durante un periodo contable. 
 
 En la temporada que se reduzca la producción, el administrador debe aplicar técnicas 
para llegar al cliente. 
 
Los talleres de muebles rústicos durante los meses de Noviembre y Diciembre que se reduce la 
producción, la administración deberá buscar técnicas de cómo llegar al cliente para mejorar el bajo 
rendimiento de la producción y comercialización por la temporada; con descuentos del 30% - 50% 
en la venta de cada producto, para que en periodo mencionado obtengan acogida por los demás 
consumidores de los muebles rústicos sea del sector o lugares aledaños (dueños de las haciendas, 
hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, etc.) permitiendo mantener un 
equilibrio en la producción constante durante el tiempo que declina la producción. 
 Creación de un centro de exhibiciones para los muebles rústicos de 
ASOARTMADER. 
 
Al poseer un lugar específico ASOARTMADER para la venta y exhibición de los muebles 
rústicos, conseguirán incrementar la demanda y obtener nuevos clientes sea de la Provincia de 
Pichincha y de las demás Provincias del Ecuador; que les permita ser reconocidos a los talleres de 
la Asociación como productores exclusivos de muebles rústicos, esto les permitirá ser más 
competitivos con las demás Asociaciones y talleres del sector. Y también podrán realizar casas 
abiertas al público para dar a conocer sus beneficios y variedades de diseños de nuevos productos. 
 
 Publicidad ofertando la variedad de productos por los diferentes medios de 
comunicación. 
 
Utilizar los medios de comunicación existentes: como tarjetas de presentación, volantes, flayers y 
actualizar la página Web de la Asociación, en la Web se perfeccionara incrementando modelos y 
precios de muebles rústicos; también se incursionara en medios de publicidad por ejemplo: 
anuncios en periódicos (especialmente enfocado para los dueños de las haciendas, hoteles, cabañas, 
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casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, etc.), volantes (mediante hojas técnicas ofertadas en 
agencias turísticas), radio, propagandas por TV.  
 
 Implementación de un plan de ventas para la comercialización de los muebles. (Venta 
por catálogos) 
 
Implementar un catálogo de ventas para los muebles rústicos con sus respectivos precios, 
descripciones y beneficios que ofrece el producto; y recomendar a que lugares van enfocados la 
variedad de diseños de los mismos, el mencionado catálogo también se facilitara a personas que 
deseen tener un ingreso extra por transmitir o hacer publicidad para mejorar la venta de los muebles 
rústicos a distintos consumidores (dueños de haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, 
restaurantes, hosterías, familias, etc.), permitiendo ampliar el mercado de los muebles rústicos. 
 
3.2.3 LINEAS DE ACCIÓN. 
 
Terminado de realizar el análisis del F.O.D.A. y sus estrategias, las reglas que se emplearan servirá 
para promover sus fortalezas y explotar las oportunidades; como también será favorable minimizar 
o reducir las debilidades y evitar las amenazas de los talleres de muebles rústicos de la Asociación, 
esto servirá para contribuir con el logro de los objetivos de la misma alcanzando nuevas 
oportunidades que sean beneficiosas para la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y 
Conexos de Pichincha. 
 
Área de Producción: 
 
 Reorganizar al personal de trabajo y adecuar el espacio para un mejor funcionamiento de la 
producción de los muebles rústicos. 
 
 La persona encargada de la administración deberá llevar un registro en cada proceso de 
producción, desde la adquisición de la materia prima e insumos (directos-indirectos) hasta 
el producto terminado y en algunos muebles incluir el costo de instalación del producto. 
 
 Innovar nuevos diseños aprovechando la variedad de árboles y aplicar la experiencia 
laboral de cada carpintero. 
 
 Capacitar al personal en cada proceso de producción. 
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Área de Ventas: 
 
 Realizar publicidad de los muebles rústicos por los diferentes medios de comunicación por 
ejemplo: anuncios en periódicos, volantes, flayers,  radio, propagandas por TV. 
 
 Creación de un centro de acopio para la exhibición de los muebles rústicos de 
ASOARTMADER. 
 
 Implementación de un plan de ventas para la comercialización de los muebles. (Venta por 
catálogos). 
  
 Motivar al consumidor en época que decae la producción con promociones y descuentos 
para no tener producto en stock. 
 
 Capacitar al personal de ventas (atención al cliente) para aclarar las dudas y los beneficios 
que brinda adquirir muebles rústicos tanto para negocios o consumo familiar. 
 
 Realizar exhibiciones para dar a conocer al público nuevos modelos con características 
mejoradas de los muebles rústicos y sus beneficios.  
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Tabla Nº 05: Resumen de Estrategias por Funciones de Talleres de Muebles Rústicos de 
ASOARTMADER. 
 
Resumen de Estrategias por Funciones de Talleres de Muebles Rústicos de ASOARTMADER. 
FUNCIONES ESTRATEGIAS OFENSIVA DEFENSIVA 
P
R
O
D
U
C
C
IÓ
N
 
Reorganizar el personal de trabajo y el espacio 
de producción. 
 X 
Llevar un registro en cada proceso de 
producción. 
 X 
Innovar nuevos diseños.  X 
Capacitar al personal de producción.  X 
V
E
N
T
A
S
 
Realizar publicidad de los muebles rústicos por 
los diferentes medios de comunicación. 
X  
Mejorar la página Web de la Asociación. X  
Creación de un centro de acopio. X  
Implementación de un plan de ventas  
(Venta por catálogos). 
X  
Motivar al cliente por la compra de muebles. X  
Capacitar al personal de ventas  X 
Realizar casa abiertas X  
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
3.3 ANALISIS DE INVOLUCRADOS 
 
La Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha adoptaran las 
estrategias mencionadas anteriormente, facilitando alcanzar mayor competitividad y la satisfacción 
del consumidor, esto permitirá una mejor penetración y captación del mercado de muebles rústicos. 
 
Para el año 2012 ASOARTMADER será una Asociación modelo en la producción de muebles 
rústicos, llegando a diferenciarse de las demás Asociación ofreciendo nuevas variedades de 
productos satisfaciendo todas las necesidades del consumidor de la Provincia de Pichincha y demás 
Provincias del Ecuador. 
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Los INVOLUCRADOS o STAKEHOLDERS son las personas o grupos que tienen intereses a 
favor o en contra de un proyecto y que, a través de sus actitudes o acciones, pueden influir para el 
éxito o el fracaso del mismo.
18
 
 
Se trata de individuos u organizaciones que están activamente relacionados en la Propuesta de 
Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de ASOARTMADER y 
tienen intereses que pueden afectar de manera positiva o negativa, los resultados de su ejecución. 
 
El análisis de involucrados nos ayudará a evaluar y comprender las características e intereses de 
quienes apoyan a la Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicos de  ASOARTMADER, antes de su implementación a evaluar el ambiente. 
 
Para realizar el análisis de involucrados nos basaremos en los siguientes procesos: 
 
1. Elaborar una lista de todos los involucrados. 
 
2. Evaluar cada uno en relación a la producción y comercialización de los muebles rústicos de 
los talleres de  ASOARTMADER. 
 
3. Representar gráficamente la situación, para poder verlo más claro (opcional). 
 
4. Definir las estrategias de intervención. 
 
3.3.1 LISTA INVOLUCRADOS 
 
Se presenta una tabla, para registrar a todos los involucrados (individuos u organizaciones que 
intervienen en la propuesta) y sus intereses, a favor o en contra del proyecto. 
 
Lista de Involucrados: A continuación se detalla los principales involucrados en la 
comercialización de los muebles rústicos: 
 
 Dueños de talleres muebles rústicos ASOARTMADER 
 Hoteles 
 Hosterías 
                                                 
18
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 Cabañas 
 Fincas 
 Restaurantes 
 Familias 
 Ejecutivos 
 
Tabla N° 06 Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicos de  ASOARTMADER 
 
TEMA: Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicosde  ASOARTMADER 
INVOLUCRADOS INTERESES 
Dueños de talleres 
muebles rústicos 
ASOARTMADER 
Incrementar sus ventas, ampliar su mercado a nivel Provincial y 
Nacional 
Hoteles  
 
Amoblar el ambiente acorde al lugar turístico. 
Hosterías 
 
Amoblar su espacio turístico, conforme a los beneficios que ofrece 
la naturaleza del sector. 
Cabañas 
 
Amoblar sus cabañas en un ambiente armónico a la naturaleza,  
para los turistas 
Fincas 
 
Decorar su propiedad en un ambiente acogedor al lugar que brinda 
naturaleza. 
Restaurantes 
 
Equipar de mejor manera sus negocios,  para los clientes 
nacionales y extranjeros. 
Familias  
 
Adornar sus hogares con muebles naturales. 
Ejecutivos  
 
Decorar su lugar de trabajo (recepción), lugar de espera de 
clientes, proveedores, etc. 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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3.3.2 EVALUACIÓN DE INVOLUCRADOS EN RELACIÓN CON LA PRODUCCIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN DE LOS MUEBLES RÚSTICOS (TALLERES DE  
ASOARTMADER). 
 
En la columna de Posición de la Tabla Nº 07 se refiere si el involucrado está a favor o en contra del 
proyecto. Se utilizará un signo “+” para indicar que apoya; y un signo “-” para indicar que se 
opone. 
 
En la columna de Poder se refiere la fuerza que tiene el involucrado para influir sobre el proyecto, 
si quisiera. Ese Poder puede provenir de la jerarquía del propio grupo, de los recursos que maneje o 
de la posición de una persona. También puede ser más informal: producto de liderazgos 
carismáticos, relaciones políticas, etc. Para su evaluación se detallara de la siguiente numeración: 5 
Muy alto; 4 Alto; 3 Medio; 2 Bajo; 1 Muy bajo. 
 
En la columna de Intensidad nos referimos a cómo se estima que utilizará su Poder esté 
involucrado en relación con el Proyecto. Es el grado de interés que este actor tiene en el Proyecto 
(sea a favor o en contra). Para su valoración se detallara de la siguiente numeración: 5 Muy alto; 4 
Alto; 3 Medio; 2 Bajo; 1 Muy bajo. 
 
Tabla Nº 07: Evaluación de Involucrados. 
 
TEMA: Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicosde  ASOARTMADER 
INVOLUCRADOS POSICIÓN PODER INTENSIDAD 
Dueños de talleres 
muebles rústicos 
ASOARTMADER 
 
+ 
 
5 
 
5 
 
Hoteles  + 3 4 
Hosterías + 4 4 
Cabañas + 5 4 
Fincas + 2 3 
Restaurantes + 3 4 
Familias  + 2 2 
Ejecutivos + 2 1 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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Para identificar rápidamente quiénes son los involucrados más significativos (los de mayor 
importancia) en la Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicos, se multiplica el PODER *la INTENSIDAD y, a mayor valor, mayor notabilidad del 
involucrado para el Proyecto. 
 
Tabla Nº 08: NOTABILIDAD DEL INVOLUCRADO 
 
Nº TEMA: Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles Rústicosde  
ASOARTMADER  
 
INVOLUCRADOS PODER INTENSIDAD 
NOTABILIDAD DEL 
INVOLUCRADO 
1 
 
Dueños de talleres muebles rústicos 
ASOARTMADER 
5 5 25 
2 Hoteles  3 4 12 
3 Hosterías 4 4 16 
4 Cabañas 5 4 20 
5 Fincas 2 3 6 
6 Restaurantes 3 4 12 
7 Familias  2 2 4 
8 Ejecutivos 2 1 2 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
GRAFICO Nº 17: NOTABILIDAD DEL INVOLUCRADO 
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Como se puede observar en la tabla Nº 08 y en el gráfico Nº 17 los personajes más interesados en 
la Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos son: los 
Dueños de talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER con 25 puntos, ellos son los 
principales interesados en incrementar sus ventas, ampliar el mercado a nivel Provincial y 
Nacional; el segundo aliado son los dueños de cabañas con 20 puntos, son las personas que tienen 
preferencia por los muebles rústicos para amoblar el sitio visitado por los turistas, las Hosterías 16 
puntos, y los Restaurantes, Hoteles con 12 puntos. 
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3.4 Priorización de Problemas. 
 
En la presente matriz se analiza la priorización de los problemas a resolver. Las categorías C, U, D, 
V.P, C.A, C.T, N y F representan los criterios a tener en cuenta para la necesidad, viabilidad y 
posibilidad de atender estos problemas y dar solución. 
 
Criterios de Necesidad: Criterios de Viabilidad:   Criterios de Posibilidad: 
 
Cambio (C)    Voluntad Política (V.P)   Normas (N) 
Urgencia (U)   Compromiso de Actores (C.A)  Financiamiento (F) 
Demanda  (D)   Cuadros Técnicos (C.T) 
 
Cuadro Nº 03: Capacidad de impacto de los Muebles Rústicos. 
 
Cambio Capacidad de impacto en la percepción de los usuarios sobre la mejora que 
se produciría en la Asociación y otras que se puedan desencadenar   
Urgencia Evaluar que tan crítica es una situación para determinar si es 
imprescindible modificarla. 
Demanda Implica cuánto exigen de manera explícita los distintos actores 
institucionales que haya un cambio. 
Voluntad Política Compromiso de formalizar e implementar lo requerido para lograr la 
mejora por parte de las decisiones. Implica que las autoridades estén 
convencidas e informadas. 
Compromiso de 
Actores 
Respaldo de los actores que tiene capacidad de presión, de influencia en la 
toma de decisión  y posibilidad de participación. 
Cuadros Técnicos Existencia de recursos humanos capaz de implementar y lograr objetivos. 
Normas Presencia de marco normativo que asegure la implementación de los 
procesos y acciones. 
Financiamiento Posibilidad de tener disponibilidad de recursos económicos externos e 
internos para la implementación. 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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En cada uno de los criterios, usted le asignará una puntuación entre   0 y 3 puntos: 
 
Cuadro Nº 04: Criterios e Indicadores 
 
Puntaje Descripción 
0 No existe probabilidad alguna que el indicador se cumpla. 
1 Existe poca probabilidad  que el indicador se cumpla. 
2 Existe una alta probabilidad que el indicador se cumpla. 
3 Existe plena seguridad que el indicador se cumpla. 
No Aplica El indicador no se aplica al problema presentado. 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Con ayuda de los criterios e indicadores mencionados, se hace un análisis y balance cualitativo de 
aquellos problemas indispensables de resolver cabe señalar que, si bien existe un aspecto 
cuantitativo en el proceso, relacionado con la asignación de un puntaje a cada indicador, esto es 
solo referencial y debe servir como una ayuda para hacer un análisis más cualitativo entre aquellos 
problemas que obtuvieron puntajes más altos y más bajos, que pondere su importancia y evalúe las 
fuerzas a favor como en contra y así poder decidir cuáles problemas tendrían más condiciones y 
posibilidades de resolverse con éxito y generar cambios en las prácticas. Se espera que como 
producto de la priorización, se elijan los problemas a atender; lo recomendable es que estos sean 
pocos (se sugieren tres), de manera que los esfuerzos y recursos no se dispersen sino que se 
concentren en su atención, incrementando así la probabilidad de tener éxito. 
 
3.5 ANÁLISIS DEL ARBOL DE PROBLEMAS. 
 
Al momento de preparar la Propuesta de Mejoramiento de la Producción y Comercialización de 
Muebles Rústicos de ASOARTMADER es necesario identificar el problema, en los que se desea 
intervenir para dar solución a las causas y efectos. El procedimiento contempla los siguientes 
pasos: 
 
3.5.1 IDENTIFICAR LO QUE SE CONSIDERE COMO PROBLEMAS PRINCIPALES DE 
LA PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LA PRODUCCIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN DE MUEBLES RÚSTICOS DE ASOARTMADER. 
 
Los problemas a los que está expuesto el mejoramiento de la Asociación en la producción y 
comercialización de muebles rústicos se lograron observar en el capítulo 2; a continuación se 
detalla las principales dificultades que atraviesa ASOARTMADER: 
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 Inadecuada administración de los talleres de muebles rústicos. 
 
 Bajo poder negociador con proveedores y clientes. 
 
 Infraestructura deficiente de los talleres. 
 
 No tener una visión clara (productor) sobre el beneficio que ofrece fabricar muebles 
rústicos 
 
 Inexistencia de centros de acopio para la comercialización 
 
 Desconocimiento de los muebles rústicos por parte del consumidor 
 
 Falta de innovación y alianza estratégica (venta) 
 
3.5.1.1 ESTABLECER EL PROBLEMA CENTRAL QUE AFECTA A LA ASOCIACIÓN 
DE MAESTROS ARTESANOS DE LA MADERA Y CONEXO DE PICHINCHA. 
 
A partir de una lluvia de ideas que se realizó en el ítem anterior se llegó a la conclusión que el 
problema central de ASOARTMADER es: 
 
“Baja Producción y Comercialización de  Muebles Rústicos de ASOARTMADER en la 
Provincia de Pichincha”. 
 
3.5.1.2 DEFINIR LOS EFECTOS MÁS IMPORTANTES DEL PROBLEMA CENTRAL 
DETECTADO. 
 
Una vez determinado el problema central se llega a saber cuáles son los efectos que da como 
resultado y de esta forma se analiza y se verifica  su importancia en la Asociación de Maestros 
Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha, las consecuencias de este problema son los 
siguientes: 
 
 Baja Inversión: Con una producción descendiente no existirá una adecuada 
comercialización, esto disminuye sus ganancias situación que no le permite tener el capital 
necesario para realizar una inversión en sus talleres; para el mejoramiento de la producción 
y renovación de las maquinarias, herramientas e infraestructura. 
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 Nivel bajo de Producción: Como resultado de no existir una inversión en sus talleres de 
muebles rústicos, provoca que la producción se ha lenta lo que provoca la pérdida de 
clientela y que los consumidores realicen sus pedidos de muebles en los talleres aledaños. 
 
 Baja Competitividad: Con un nivel de inversión y producción bajo en la fabricación de 
muebles rústicos, la Asociación no puede ser competitivo en el mercado, esto permite que 
los demás artesanos o Asociaciones de la competencia se han más fuertes en la elaboración 
de muebles ya que realizan varios productos. 
 
 Bajos ingresos: Si las ventas de los de  Muebles Rústicos son escasas, no existirá ingresos 
suficientes para los productores y sus familias, este factor afectara su nivel de vida diaria.  
 
 Escasa capacitación: La falta de organización no les ha permitido asignar a un grupo de 
personas que sean los encargados de buscar cursos o seminarios para que el personal de los 
talleres de ASOARTMADER se capaciten en todo lo relacionado con la elaboración de 
muebles rústicos (adquisición de materia prima, procesos, producto terminado y en 
atención al cliente) esto ayudara a posesionar el producto en el mercado. 
 
 Grado bajo de comercialización: No tienen personal especializado en como buscar 
nuevos mercados, que productos fabricar, para quien producir y como llegar al 
consumidor; este punto es muy importante que se debe tomar en cuenta para mejorar en 
nivel de comercialización. 
 
 Falta de crédito: Se da por 2 motivos; 
 
 Primero por la falta de apoyo del sector financiero público,  según encuestas 
realizadas, se comprueba que es muy complicado acceder a estos créditos que ofrecen 
las Instituciones del Estado por la cantidad de documentos que solicitan; y, 
 
 Segundo por el sector financiero privado, ellos dan facilidades de endeudamiento pero 
a una tasa de interés muy elevada. 
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3.5.1.3 LAS CAUSAS DEL PROBLEMA CENTRAL DETECTADO. 
 
Este apartado se referirá a la búsqueda de los elementos que están o podrían estar provocando el 
problema central de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha 
citado en el capítulo 2 de la tesis: producción – comercialización. Las causas que provocan este 
problema son las siguientes: 
 
 Altos costos de producción: El incremento en los costos de producción se da por la 
incorrecta utilización de los insumos debido a que ellos no preparan la cantidad necesaria 
para los muebles fabricados (la cantidad sobrante se daña  o se seca).  
 
Otro factor influyente es la adquisición inadecuada que se tiene al momento de comprar la 
materia prima, que se utilizan para elaborar los muebles o decoraciones rusticas y controlar 
el consumo adecuado de los materiales utilizados en cada producto; actualmente se lo hace 
de una manera rudimentaria de llevar los registros de adquisición y consumos; este 
elemento negativo lo permite que el precio del producto sea costoso 
 
 Producto no reconocido en el mercado: En el País se desconoce lo  trascendental y los 
beneficiosos que ofrecen al consumidor final los muebles rústicos, actualmente las 
personas suelen confundir a los muebles rústicos con los antiguos o coloniales, este es una 
causa que provoca la baja producción y comercialización de  muebles rústicos de 
ASOARTMADER, esto también se da por falta de publicidad y propaganda (radio, 
televisión, internet, volantes, etc.) que se halla en el mercado. 
 
 Débil estrategia de negociación: El origen que provoca la baja producción y 
comercialización de  muebles rústicos de ASOARTMADER es por distintas causas que 
incita un problema en la Asociación debido a que existe una Débil organización e 
integración de productores en el momento de adquirir los materiales y al vender sus 
productos; falta de capacitación o conferencias en el ambiente de negociación y atención al 
cliente. 
 
3.5.1.4 ELABORACIÓN DEL ÁRBOL DE PROBLEMAS. 
 
Una vez identificado el problema central, como los efectos y causas, se procede a la elaboración del 
árbol de problemas, esto nos permitirá tener una visión completa y simplificada del ambiente 
negativo que existe en la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha. 
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Se puede valorar en el  árbol de problemas del diagrama Nº 06, fruto del análisis de la Asociación 
de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha, cuyo problema central es la Baja 
Producción y Comercialización de  Muebles Rústicos de ASOARTMADER en la Provincia de 
Pichincha. El árbol refleja las causas que provocan el problema central y los efectos del mismo. 
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3.6 ANÁLISIS DE OBJETIVOS. 
 
El presente análisis de objetivos nos permitirá  detallar la situación a futuro de la Asociación de 
Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha a la que se desea llegar una vez que los 
problemas sean resueltos. Este  aspecto consiste en convertir los estados negativos (causas y 
efectos del problema central) en objetivos o soluciones, expresadas en forma de estados positivos. 
Todos estos elementos positivos son objetivos y nos permitirá tener una visión global clara, precisa 
y concisa de  la situación real que se desea para la Asociación.   
 
3.6.1 RESOLUCIÓN DE LAS CAUSAS DEL PROBLEMA CENTRAL DETECTADO. 
 
Este punto se enfoca en buscar la solución a los elementos que están provocando el problema 
central de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha. Los recursos 
que se aplicara para mejorarlas causas que provocan el problema principal son las siguientes: 
 
 Bajos costos de producción: Para que los costos de producción no sean altos se deberá 
utilizar los insumos de una manera correcta, preparar la cantidad necesaria que se va 
utilizar en la fabricación de los muebles; permitiendo que en la mezcla de las lacas, 
tratamiento de la curación de la madera no existan desperdicios o también llevar un registro 
de las cantidades que se utiliza en la fabricación de cada producto para de esta manera al 
momento que el consumidor desee un producto idéntico solo basarse en el registro que uno 
lleva. 
 
 Otro aspecto será la compra organizada de la materia prima: La misma, que se 
utilizan para fabricar los muebles rústicos o decoraciones rusticas, controlar el  consumo 
de los materiales en cada producto y llevar los registros de adquisición y consumos; estos 
elementos positivos le permitirá que el precio del producto sea exacto al momento de 
comercializar y conocer cuales su margen de ganancia. 
 
 Producto reconocido en el mercado: Para que los muebles rústicos de la Asociación de 
Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha se ha reconocido en el País se 
deberá realizar publicidades y propagandas (radio, televisión, internet, volantes, flayers, 
etc.) para presentarse en el mercado y con una excelente calidad del producto, estos 
elementos positivos ayudaran al mejoramiento de  la producción y comercialización de 
muebles rústicos de ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha. 
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 Adecuada estrategia de negociación: Para que exista un mejoramiento de  la producción 
y comercialización de muebles rústicos de ASOARTMADER es necesario que la persona 
encargada de la compra de materia prima y ventas del producto (organización e 
integración) de una excelente atención a clientes y proveedores, para que esta persona 
llegue a ellos con una buena imagen en representación de la Asociación; deberá capacitarse 
asistiendo a cursos, seminarios o conferencias en temas enfocados en negociación y 
atención al cliente. 
 
3.6.1.1 Resolver el problema central que afecta a la Asociación de Maestros Artesanos de la 
Madera y Conexo de Pichincha. 
 
El objetivo principal de la tesis es proponer soluciones a los problemas que tiene la Asociación de 
Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha. La solución de los mismos luego de 
corregir las causas que provoca el problema central, como se vio en el apartado anterior, se llega a 
la conclusión  que el objetivo central de ASOARTMADER es: 
 
“Mejoramiento de  la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de 
ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha”. 
 
3.6.1.2 RESULTADOS POSITIVOS MÁS IMPORTANTES DETECTADOS DEL 
OBJETIVO CENTRAL. 
 
Una vez determinado el análisis de objetivos se convertirán todos los problemas que aparecen en 
objetivos y soluciones, se identificara las situaciones futuras deseables y realizables a la que 
queremos llegar con la implementación de esta Propuesta para la Asociación de Maestros 
Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha, a continuación se detallada los siguientes: 
 
 Nivel de producción adecuado: Un adecuado nivel de producción en los talleres de 
muebles rústicos, ha provocado que las producciones sean más rápidas (elaboración en un 
tiempo óptimo), esto dará como resultado entregar los productos en el tiempo acordado a 
los clientes y que ellos realicen mayores pedidos de muebles rústicos en los talleres de 
ASOARTMADER. 
 
 Mayor inversión: Con una mejor producción y comercialización, sus ganancias aumentara 
por lo que tendrán un capital necesario para realizar una inversión adecuada en 
herramientas, maquinarias e infraestructura de los talleres permitiendo el mejoramiento en 
la producción.  
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 Altos ingresos: Si las ventas de Muebles Rústicos de los talleres de ASOARTMADER 
tienen mejor acogida en el mercado, existirá ingresos suficientes para los productores, a 
medida de que los ingresos aumentan el nivel de vida de los artesanos y sus familias 
cambiara positivamente.  
 
 Alta competitividad: Con una alta Producción y Comercialización de  Muebles Rústicos, 
los talleres de ASOARTMADER podrán ser competitivos con los demás talleres o 
Asociaciones existentes en el País de la misma rama de producción. 
 
 Facilidades de crédito: Los talleres de muebles rústicos con una excelente capacidad de 
pago tendrán acceso facilidades de crédito para invertir en maquinarias y herramientas o 
mejorar la infraestructura de sus talleres;  y que las Instituciones financieras públicas y 
privadas sigan facilitando los créditos a tasas de interés adecuados. 
 
 Grado alto de comercialización: Tener personal especializado que busque nuevos 
mercados, variedad de productos; para que el cliente solicite al gusto del mismo; este factor 
es muy importante que se debe tomar en cuenta para mejorar en nivel de comercialización. 
El consumidor podrá solicitar sus pedidos bajo catálogo, fotos, revistas o modelos de 
acuerdo a la imaginación del mismo, etc. todo depende del poder de negociación que posea 
la persona encarga de comercializar el producto. 
 
 Eficiente conocimiento y capacitación: La Asociación asignara a un grupo de personas 
que sean los encargados de buscar cursos, seminarios o conferencias para que el personal 
de los talleres de ASOARTMADER se capaciten y adquieran nuevos conocimientos  en 
todo lo relacionado con la elaboración de muebles rústicos (adquisición de materia prima, 
procesos, producto terminado y en atención al cliente) esto permitirá mejorar la imagen y 
presentación de los productos elaborados por los artesanos de la Asociación. 
 
3.6.1.3 LOS MEDIOS DEL OBJETIVO CENTRAL DETECTADO. 
 
Este aspecto se referirá a la búsqueda de los elementos que están reforzando al objetivo central de 
la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha, en el capítulo dos de la 
presente tesis: producción – comercialización. Los medios de los mencionados objetivos son las 
siguientes: 
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 Bajos costos de producción: La aplicación de una asistencia técnica eficiente permitirá 
reducir el porcentaje de desperdicio de la materia prima e insumos indirectos utilizados en 
la elaboración de muebles rústicos esto se visualizara en la adquisición organizada de los 
materiales; y este medio será beneficioso para los talleres de muebles esto permitirá 
mejorar sus niveles de ingresos. 
 
 Producto reconocido en el mercado: El País tiene el conocimiento necesario sobre los 
beneficios que ofrecen al consumidor final los muebles rústicos, actualmente los clientes 
saben diferenciar cuán importante es este producto para sus negocios, este medio ha 
provoca la alta producción y comercialización de muebles rústicos de ASOARTMADER, 
esto también se da por una buena aplicación en publicidad y propaganda (radio, televisión, 
internet, volantes, flayers, etc.) que se halla en el mercado. 
 
 Adecuada estrategia de negociación: La reducción de intermediarios en el mercado de 
muebles rústicos ayudara a incrementar las ventas directas con el consumidor final y los 
talleres de la Asociación se organizaran de una manera minuciosa para coordinar y 
distribuir los pedidos directos solicitados  por el cliente; este medio servirá para que 
ASOARTMADER sea una organización integrada en el momento de producir y 
comercializar. 
 
3.6.1.4 ELABORACIÓN DEL ÁRBOL DE OBJETIVOS. 
 
Una vez analizado y reconocido el objetivo central, como las causas y los efectos están resueltos, se 
procede a la elaboración del árbol de objetivos, esto permitirá tener una imagen global del ambiente 
positivo que existirá en la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha. 
 
Consecuentemente con el árbol de problemas anterior, ahora se puede observar en el Diagrama Nº 
07 el revelado que es el árbol de objetivos, producto del análisis de la Asociación de Maestros 
Artesanos de la Madera y Conexo de Pichincha que ilustra a continuación y cuyo objetivo principal 
es el Mejoramiento de  la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de 
ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha. 
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3.7 MATRIZ DE MARCO LOGICO (MML) PARA ASOARTMADER. 
 
En la Matriz del Marco Lógico se presentará en forma resumida los aspectos más importantes de la 
Propuesta para Mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de 
Pichincha y es extremadamente valiosa para el diseño, ejecución y evaluación de la misma. 
 
La Matriz del Marco Lógico se presenta en forma de cuatro por cuatro es decir: 
 
Esta matriz posee cuatro filas conocida como lógica vertical que suministra la siguiente 
información: 
 
Cuatro filas que presenta la información acerca del fin, propósito, componentes y actividades en 
cuatro intervalos diferentes en la duración de la Propuesta de la tesis. 
 
 Fin. 
 Propósito. 
 Componentes.  
 Actividades. 
 
Y cuatro columnas que presenta la información identificada como lógica horizontal acerca de los 
objetivos, indicadores, medios de verificación y supuestos en cuatro intervalos diferentes en la 
duración de la Propuesta de la tesis. 
 
 Resumen narrativo de los objetivos. 
 Indicadores. 
 Medios de verificación y 
 Supuestos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 106 
 
Tabla N° 09 PRESENTACION MATRIZ MARCO LOGICO (MML) 
 
RESUMEN 
NARRATIVO 
INDICADORES 
OBJETIVAMENTE 
VERIFICABLES 
MEDIOS DE 
VERIFICACION 
 
SUPUESTOS 
FIN INDICADOR 
MEDIOS DE 
VERIFICACION 
SUPUESTOS 
PROPOSITOS INDICADOR 
MEDIOS DE 
VERIFICACION 
SUPUESTOS 
COMPONENTES INDICADOR 
MEDIOS DE 
VERIFICACION 
SUPUESTOS 
ACTIVIDADES COSTOS 
MEDIOS DE 
VERIFICACION 
SUPUESTOS 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Cada uno de los elementos que componen la Matriz de Marco Lógico se detalla a continuación: 
 
3.7.1 LOGICA VERTICAL. 
 
Para la elaboración de la MML de ASOARTMADER primero nos basamos en evaluar la lógica 
vertical que se refiere a la coherencia de los niveles que se ha definido: Fin, Propósito, 
Componentes, Actividades. 
 
Esta lógica vertical se realiza de abajo hacia arriba, es decir que si se lleva a cabo las actividades, 
entonces se lograra los componentes. Si se alcanza los componentes, se cumplirá con el propósito. 
Y si se cumple con el propósito lograremos la meta planteada que es ayudar a la contribución del 
Fin. 
 
3.7.1.1 FIN. 
 
Se trata del porqué la propuesta es importante para los dueños de los talleres de muebles rústicos de 
ASOARTMADER. Es una descripción de la solución del problema de la Asociación que se ha 
diagnosticado, este fin de la propuesta es  “Mejorar la producción y comercialización de 
muebles rústicos de la ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha”, esta propuesta será 
beneficiosa para que ellos mejoren su bajo rendimiento en producción de muebles rústicos en el 
mercado.  
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El Fin representa un objetivo de progreso para la Asociación que acata a un nivel estratégico, es 
decir, ayudará a establecer el argumento en el cual la propuesta concuerda con el problema, y va a 
contribuir para un mejor funcionamiento de ASOARTMADER, luego de que sea aprobada la 
Propuesta por la Asociación.  
 
3.7.1.2 PROPOSITO. 
 
El Propósito de la matriz del marco lógico de ASOARTMADER describe el efecto directo o 
resultados deseados al final del periodo. Es el cambio esperado que fomentará la Propuesta en la 
Asociación una vez ejecutado, es decir, Calidad en la Producción y Comercialización de muebles 
rústicos de ASOARTMADER. El Propósito trata el porqué de esta propuesta es necesaria para los 
dueños de los talleres de muebles rústicos de la Asociación y que vamos a conseguir.  
 
Este Propósito se alcanzara siempre y cuando se cumpla con los componentes que mencionaremos 
a continuación. 
 
3.7.1.3 COMPONENTES. 
 
Los Componentes son los resultados específicos que se requiere durante la ejecución del tema o 
proyecto (obras, estudios, servicios, capacitaciones, propuestas) siempre con un tema específico, 
son los resultados que beneficia a la Asociación.  
 
Cada uno de los Componentes mencionados en la Propuesta, tienen que ser  necesario para 
alcanzar el Propósito, la MML o de la Propuesta que se está realizando para el mejoramiento de 
ASOARTMADER que mencionamos a continuación: Incorporar a los productores de muebles de 
ASOARTMADER en un proceso de capacitación para mejorar la producción y comercialización de 
muebles rústicos – Analizar el F.O.D.A. para un mejor funcionamiento de ASOARTMADER – 
Preparar estrategias de comunicación y difusión de los muebles rústicos.    
 
Cabe resaltar que si todos  los Componentes se producen de la manera que se dice en la MML  se 
lograra el propósito planteado. 
 
3.7.1.4 ACTIVIDADES. 
 
Las actividades son aquellas que se debe de llevar a cabo para generar cada componente planteado 
o los objetivos específicos,  y para esto se debe de realizar las siguientes actividades: como es la 
Implementación de un plan de ventas para la comercialización de los muebles (catálogos, revista), 
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creación de un centro de exhibiciones para los muebles rústicos, capacitación específica al artesano 
sobre la elaboración y procesos de los mismos, implementación de una página web más sofisticada 
con información de socios, variedad de producto, precios competitivos para mejorar la 
comercialización. 
 
3.7.2 LOGICA HORIZONTAL. 
 
Como existe una lógica vertical en la matriz del marco lógico, también existe una lógica horizontal 
dentro de cada uno de estos niveles. 
 
Consiste principalmente en analizar los medios que se han definido para evaluar el cumplimiento 
de las actividades, los componentes, el propósito  y  a veces el fin del proyecto “Mejorar la 
Producción y Comercialización de muebles rústicos de la ASOARTMADER en la Provincia 
de Pichincha”, se realiza esto para identificar los indicadores objetivamente verificables, los 
medios de verificación y los supuestos para cada nivel de objetivos. 
 
3.7.2.1 RESUMEN NARRATIVO DE LOS OBJETIVOS. 
 
Se menciona los objetivos de la propuesta y sus actividades que se realizará para cumplir con 
aquellos objetivos. 
 
3.7.2.2 INDICADORES OBJETIVAMENTE VERIFICABLES. 
 
Los indicadores nos ayuda en la presentación de información necesaria para determinar el progreso 
hacia el logro de los objetivos establecidos en la Propuesta para mejorar la Producción y 
Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de Pichincha de ASOARTMADER. 
 
Los Indicadores nos ayuda a hacer específicos con los resultados esperados en tres dimensiones: 
cantidad, calidad y tiempo. Estos indicadores deben de ser expresados  en forma cualitativa y 
cuantitativa que nos permitirá medir el logro de los objetivos, dar un seguimiento del desempeño y 
evaluación, medir el éxito de la propuesta mencionada. 
 
Cabe señalar que los Indicadores realizados en la Matriz del Marco Lógico de ASOARTMADER 
son: 
 
 Prácticos: miden lo que es importante 
 Precisos en cuanto ha: tiempo, cantidad. 
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 Verificables: es decir comprobables. 
 Posibles de medir o lograr. 
 
El indicador de las actividades se refiere al presupuesto de la propuesta es decir el costo que se 
utilizara para cumplir con el conjunto de actividades que se detalla en la Matriz. 
 
3.7.2.3 MEDIOS DE VERIFICACION. 
 
Se trata de los medios que verificara donde se puede obtener información de las situaciones o 
desempeños acerca de los indicadores de la Matriz del Marco Lógico durante la ejecución de la 
Propuesta para Mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de 
Pichincha de ASOARTMADER. 
 
No todo los Medios de Verificación que se ha realizado en la matriz son estadísticos, sino que 
también se pude confirmar  con una inspección visual o física. Entre los medios de verificación 
están los Balances productivos y financieros, Informes de monitoreo ejecutadas a los clientes de 
ASOARTMADER, Registro de asistencia a los puntos de encuentro, Informes estadísticos, 
Registros visuales (tv, volantes, prensa, etc.) y  por radio difusión, Control de tiempos en 
producción e informes de las ventas, comprobantes, Contratos, Certificados; estos medios son 
confiables al momento de verificar. 
 
3.7.2.4 SUPUESTOS. 
 
 
 
En la columna de los supuestos nos referimos a la pregunta: ¿Cómo podemos manejar los riesgos a 
los que se expone?, los supuestos representan un juicio de probabilidad del éxito de la Propuesta 
para mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos en la Provincia de Pichincha 
de ASOARTMADER 
 
La columna de Supuestos juega un papel importante tanto en la planificación o la ejecución de la 
Propuesta de la tesis de mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de 
ASOARTMADER,  tienen riesgos en cada fase: Actividad, Componentes, Propósito y el Fin. Este 
riesgo se expresa como un supuesto que debe ocurrir para poder proceder al nivel siguiente de la 
escala de objetivos. El razonamiento es el siguiente: llevar a cabo las actividades y ciertos 
supuestos se cumplen, entonces produciremos los componentes indicados. Una vez que se produzca 
RIESGOS SUPUESTOS 
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los componentes indicados y los Supuestos se cumplen, entonces lograremos el propósito de la 
propuesta. Si logramos el propósito y todavía se sigue demostrando los supuestos posteriores, en 
aquel momento se contribuirá al logro del Fin.  
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CAPÍTULO 4 
  
4. PROPUESTA PARA MEJORAR LA PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE 
MUEBLES RÚSTICOS. 
 
4.1 OBJETIVOS 
 
El objetivo principal de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha, es introducir y/o fortalecer en los productores de la Asociación la fabricación de 
muebles rústicos; a futuro liderar el sector de la producción de muebles rústicos; también dará a 
conocer en el mercado la importancia y los beneficios que brindan el adquirir muebles rústicos al 
consumidor final, estableciendo dentro de sus políticas de negociación un incremento en el 
porcentaje de clientes satisfechos a nivel de Provincia de Pichincha y después Nacional o 
Internacionalmente.  
 
4.1.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Elaborar una Propuesta para Mejorar la Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de 
ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha como son: las sillas, mesas, camas, puertas, bares, 
taburetes, cabañas, comedores, decoraciones, etc. con estándares de calidad a precios razonables 
frente a la competencia  y con las garantías que el cliente lo solicite. 
 
4 .1.2 OBJETIVOS ESPECIFICIOS. 
 
Para cumplir con los objetivos que se presentan a continuación se basara en crear alternativas de 
mejoramiento como organización en la producción y comercialización de Muebles Rústicos, de la 
siguiente manera:  
 
 Realizar estrategias de comunicación o difusión que permita mejorar la información de los 
muebles rústicos hacia el consumidor final, trabajar directa y activamente con el cliente 
(propietarios) de las cabañas, haciendas, hoteles, casas rusticas, bares, restaurantes, 
hosterías, consumos  familiares, etc. 
 
  Incorporar a los carpinteros en procesos de capacitación con temas actuales que se 
encuentren relacionados con la producción y negociación de los mismos, reubicar al 
personal de trabajo en espacios adecuados para mejorar el funcionamiento de la producción 
de los muebles rústicos. 
 115 
 
 
 Creación de un centro de acopio para la exhibición de los muebles rústicos de 
ASOARTMADER y de esta forma llegar al cliente. 
 
4.2 METODOS E INDICADORES 
 
4.2.1 METAS 
 
 Capacitar a los Directivos principales de la Asociación en los procesos  de producción y 
comercialización de los muebles rústicos, y a través de ellos difundir a los demás 
productores (socios) de muebles de ASOARTMADER los beneficios que les brindaría 
invertir en la propuesta. 
 
 Realizar publicidad de los muebles rústicos por los diferentes medios de comunicación por 
ejemplo: anuncios en periódicos (especialmente enfocado para los dueños de las haciendas, 
hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, etc.), volantes (mediante 
hojas técnicas ofertadas en agencias turísticas), flayers, radio, mensajes por TV. 
 
 Encargar a una persona el control administrativo, que deberá llevar un registro de cada 
proceso de producción, desde la adquisición de la materia prima e insumos (directos-
indirectos), procesos, hasta llegar al producto terminado; y en algunos muebles incluir el 
costo de instalación del producto para así verificar si el negocio es rentable o no. 
 
 Implementar un catálogo de ventas de los muebles rústicos con sus respectivos precios, 
descripciones – beneficios que ofrece el producto; y recomendar a qué lugares van 
enfocados la variedad de diseños de productos; y servirá para mejorar la producción y 
comercialización de los mismos. 
 
 Incorporar a personas que deseen obtener ingresos extras por transmitir o hacer publicidad 
de los muebles rústicos a distintos consumidores (dueños de haciendas, hoteles, cabañas, 
casas rusticas, bares, restaurantes, hosterías, familias, etc.), mediante el catálogo de ventas 
permitiendo ampliar el mercado de los muebles rústicos para mejorar las ventas. 
 
4.2.1.1 METODOS. 
 
Para cumplir con la Propuesta planteada en la tesis se llevara a cabo mediante, la aplicación de un 
conjunto de procedimientos que nos permitirá buscar alternativas de solución al problema central y 
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fundamentalmente el trabajo en  conjunto para llevar adelante acciones con responsabilidad 
compartida. Para esto se aplicara diferentes metodologías que nos permitirá explicar y analizar el 
tema trazado, estos métodos son: 
 
 ANALISIS. 
 
Estudiar profundamente las partes del problema de los talleres de muebles rústicos para así poder 
llegar a conocer sus iniciaciones o elementos del problema para lograr una conclusión definida de 
los talleres. 
 
 ESTADISTICO. 
 
A través de este método se elabora, recopila, e interpretara los datos numéricos que se ha obtendrá 
mediante la búsqueda del problema. Se podrá conocer las diferentes características y nos facilitara 
identificar y descartar las que son irrelevantes y asegurar que las características importantes estén 
en el problema de los talleres de muebles rústicos.   
 
 HISTORICO. 
 
Se analizara e interpretara los hechos particulares, ideas del pasado de los talleres de muebles 
rústicos con el objetivo de conocer sus causas y consecuencias, esto nos facilitara saber las 
consecuencias y qué medidas se puede tomar en cuenta para cumplir con la Propuesta de Mejorar la 
Producción y Comercialización de Muebles Rústicos de ASOARTMADER . 
 
Los métodos para evaluar la propuesta se empleara los siguientes: 
 
 VALOR ACTUAL NETO. 
 
El valor Actual Neto (VAN) también conocido como Valor Presente Neto (VPN) este método nos 
permitirá evaluar la propuesta, mediante la determinación del valor presente de los flujos netos 
futuros de efectivo descontados a la tasa de rendimiento, por razón de la aplicación del método se 
conocerá si la propuesta es aceptable o rechazable.  
 
 FLUJO NETO DE EFECTIVO. 
 
El Flujo Neto de Efectivo es el resultado de las sumatorias de las entradas y salidas de dinero, nos 
ayudara a saber el efectivo nítido que se obtendrá después de poner en marcha la propuesta. 
 117 
 
 TASA INTERNA DE RETORNO. 
 
El método de aplicar en la propuesta la (TIR) nos ayudara  a saber cuál es la tasa de rendimiento 
que se espera después de la Propuesta de Mejorar la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicos, si esta Tasa es mayor al costo de los fondos empleados para financiar la propuesta, esto 
resultara un superávit después de recuperar los fondos invertidos de la misma.  
 
 EVALUACION COSTO BENEFICIO. 
 
Este método se basara en un principio: de comparar los beneficios y los costos de la propuesta, si 
los beneficios es mayor que la propuesta, indicara su aceptabilidad y si es lo contrario entonces se 
rechazara.  
 
4.2.1.2 TECNICAS. 
 
Las técnicas que se utilizara para recopilar los datos  en este trabajo serán: 
 
 ENTREVISTAS. 
 
Esta técnica permitirá dialogar con los actores claves, es decir con los productores o los 
proveedores de materia prima, lo cual servirá para aclarar dudas y obtener información clave y 
eficaz; sobre toda información real, que es necesaria para un trabajo correcto. 
 
 LA OBSERVACION. 
 
Consiste en prestar toda la atención al objetivo que se está investigando en forma directa es decir  
de hechos reales, donde nos facilitará recopilar la información y dar un análisis crítico. 
 
Ejemplo: En diferentes talleres de los productores de muebles rústicos nos permitirán observar los 
procesos de producción, la conducta u organización que existe en el campo de  trabajo de forma 
directa y aquello nos  servirá para realizar la propuesta planteada. 
 
 ELABORACION DEL PRESUPUESTO COSTOS Y GASTOS. 
 
 Esto nos ayudara a saber cuál es la valoración de los ingresos y los gastos  de la propuesta durante 
el periodo de  aplicación. 
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Se presentara en la presente mediante tablas con los costos respectivos que indicara las diferentes 
actividades o rubros que abarca cada una. 
 
4.2.2 INDICADORES. 
 
Los indicadores nos facilitaran en la interpretación de la información para determinar el progreso 
hacia el logro de los objetivos establecidos en la Propuesta para Mejorar la Producción y 
Comercialización de Muebles Rústicos de ASOARTMADER en la Provincia de Pichincha, estos 
indicadores nos permitirá evaluar la condición financiera y el desempeño de la Asociación, 
(analizar y supervisar el rendimiento, liquidez, solvencia, apalancamiento y uso de activos de los 
talleres), con los resultados obtenidos nos ayudara hacer específicos en tres dimensiones: cantidad, 
calidad y tiempo, estos indicadores deben de ser expresados  en forma cuantitativa que nos 
permitirá dar un seguimiento del desempeño y evaluación, medir el éxito de la propuesta 
mencionada. 
 
4.3 COMPONENTES DE ACTIVIDADES. 
 
Los talleres artesanales en la rama de la madera de ASOARTMADER  tienen actividades que se 
dedican exclusivamente a la producción y venta de productos en madera, como son: sillas, mesas, 
camas, puertas, bares, cabañas, etc. 
 
La mano de obra que se necesita para cumplir con las actividades mencionadas anteriormente no es 
numerosa, para la fabricación de los muebles es proporcional con la cantidad de productos que 
tengan que realizar mediante el contrato con sus respectivos clientes y la entrega de los mismos.  
Se puede decir, que si los contratos aumentan, el dueño del taller tiene la necesidad de trabajar 
horas extras, contratar personal ocasional para cumplir con los productos de madera solicitados por 
el consumidor y la entregada sea justo a tiempo; si ocurre lo contrario el carpintero tiene la 
obligación de indemnizar al cliente por incumplimiento del contrato o si el caso es mayor estará en 
plena capacidad de no pago del sueldo o despido al personal por falta de cumplimiento. 
 
4.3.1 RENTABILIDAD DE LA ACTIVIDAD. 
 
Para el desarrollo de este capítulo se tomara como ejemplo la información de un taller aledaño de la 
Asociación que se dedica 100% a la producción y comercialización de los muebles rústicos a nivel 
nacional. 
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El taller del señor Germán Calvopiña es un taller productivo de carácter unipersonal. El taller se 
encuentra ubicado en el Valle de los Chillos por el Sector del San Luis Shopping por la vía la 
ESPE, para dirigirse al taller deben tomar el bus en el Playón de la Marín la ruta que va por la 
ESPE, esta vía se encuentra adecuada para circular con normalidad, el taller genera empleo para 3 
personas las mismas que; 2 trabajadores se dedican a cortar las piezas y a todo el proceso de 
producción y la otra persona es un ayudante que interviene en todo el proceso de elaboración del 
muebles, a excepción del paso de cortado para la fabricación de muebles rústicos. 
 
En cuanto al nivel de estudio de los trabajadores del taller tienen un nivel de instrucción académica 
solo primaria. 
 
El taller se encuentra ubicado en la parte lateral de su domicilio, el mismo que tiene una dimensión 
de 110 m
2
, posee los servicios básicos como: luz eléctrica, agua potable. Las instalaciones 
eléctricas no son adecuadas para su funcionamiento de la actividad debido que el cableado es 
visible y su infraestructura es de madera, no goza de una línea telefónica fija, tiene línea celular 
para contactarse con sus clientes y proveedores. 
 
4.3.1.1 Inversión. 
 
La inversión promedio analizada de los datos alcanzados en las entrevistas ejecutadas a los talleres 
productores de ASOARTMADER y talleres aledaños  (muestra) que se dedican entre el 50 al 100% 
a fabricar estos productos obtuvimos la siguiente tabla informativa: 
 
Tabla Nº 10 Inversión talleres de muebles rústicos 
 
    INVERSION       
INVERSION 
Taller 
Nº1 
Taller 
Nº2 
Taller 
Nº3 
Taller 
Nº4 PROMEDIO % 
Infraestructura 1.300,00 2.500,00 15.000,00 3.000,00 5.450,00 22,98 
Maq. y 
Equipo 3.200,00 5.000,00 9.000,00 4.000,00 5.300,00 22,35 
Vehículos 5.000,00 6.000,00 12.000,00 4.000,00 6.750,00 28,47 
Terreno 5.500,00 5.750,00 10.000,00 3.600,00 6.212,50 26,20 
TOTAL INVERSION 
PROMEDIO     23.712,50 100,00 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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 Promedio Infraestructura. 
(1.300+2.500+15.000+3.000)/ 4 = 5.450,00 dólares.  
 
 Promedio Maquinaria y Equipos 
(3.200+5.000+9.000+4.000)/4 = 5.300,00 dólares. 
 
 Promedio Vehículos  
(5.000+6.000+12.000+4.000)/4 = 6.750,00 dólares. 
 
 Promedio Terreno 
 (5.500+5.750+10.000+3.600)/4 = 6.212,50 dólares. 
 
Eso quiere decir que para constituir un taller de muebles rústicos se necesita una inversión de 
23.712,50 dólares. Que se encuentra distribuido de la siguiente manera: en  infraestructura con el 
22,98%, Maquinaria – Equipos el 22,35%, Vehículos con 28,47% y lo que se refiere al suelo o sitio 
donde se instala el taller con el 26.20%. 
 
A continuación en la tabla Nº 11 se refiere a un promedio ponderado que se necesita en inversión 
fija y el capital de trabajo para un taller de muebles rústicos, estos datos son evidentes, debido a 
que se realizó las entrevistas a los productores de ASOARTMADER y fabricantes aledaños a un 
total de 12 trabajadores conformado entre carpinteros, lacadores que reciben un sueldo mensual de 
360,00 dólares, los ayudantes 240,00 dólares  y 1 administrador con un salario de 360.00 dólares en 
los 4 talleres (muestra) que se dedican entre el 50 al 100%   para que realicen los productos 
rústicos. 
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Tabla Nº 11 Inversión Fija  y Capital de Trabajo (Promedio) 
 
INVERSIÓN FIJA Y CAPITAL DE TRABAJO (PROMEDIO) 
    Depreciación 
1. Activo Fijo $ 23.712,50   
Tangibles $ 23.712,50 $ 2.152,50 
Infraestructura $ 5.450,00 $ 272,50 
Maquinaria y Equipo $ 5.300,00 $ 530,00 
Vehículo $ 6.750,00 $ 1.350,00 
Terreno $ 6.212,50   
2. Capital de Trabajo $ 2.039,50   
Sueldo (mes) $ 960,00   
Servicios Básicos (mes) $ 79,50   
Costos Producción (mes) $ 1.000,00   
INVERSIÓN TOTAL $ 25.752,00   
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Se debe aclarar que la inversión promedio para realizar el financiamiento de los talleres es del 86% 
con capital propio y con terceros (instituciones financieras) el 14% como se detalla en el gráfico Nº 
18, esto les permitirá que sus cuotas de crédito no sean elevadas y tendrían facilidades de realizar 
inversiones futuras. 
 
Gráfico Nº 18 financiamiento del taller. 
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
86% 
14% 
FINANCIAMIENTO DEL TALLER  
% Propios
% Prestamos
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Y como referencia para la presente Propuesta nos basamos en la muestra realizada en el taller del 
Sr. Germán Calvopiña que para la producción de muebles rústicos la inversión asciende a 
$16.924,00 dólares americanos de los Estados Unidos de América, mismos que se puede observar 
en la tabla Nº 12 que está compuesta por la inversión fija 88,63% del total de la inversión  y el 
11,37%  la inversión de capital de trabajo de un mes. 
 
En cuanto a la inversión fija para la formación de su taller en la producción de muebles rústicos que 
servirá para generar una rentabilidad en el transcurso del tiempo, se puede observar los siguientes 
activos: terreno, Infraestructura, Vehículo, Maquinaria y Equipo. 
 
Se puede observar que para el funcionamiento de un taller de muebles rústicos se necesita un 
capital de trabajo de $1.924,00 dólares americanos de los Estados Unidos de América, que servirá 
para cubrir durante un mes por concepto de sueldos a empleados, servicios básicos y los costos de 
producción durante el tiempo que se menciona en la tabla Nº 12.  
 
Los datos que se reflejan en la tabla Nº 12 son datos reales que se realizó en el taller del Sr. 
Germán Calvopiña durante la entrevista que nos brindó dando a conocer. El pago de los empleados 
es de $960,00 dólares; que se encuentra distribuido en el salario del carpintero y lacador, de 
$360,00 dólares mensuales cada uno  y del ayudante $240,00 dólares. Los servicios básicos suma la 
cantidad de $44,00 dólares mensuales, que se distribuye en agua potable $ 4,00, energía eléctrica $ 
20,00 y teléfono $ 20,00. El Sr. Germán Calvopiña dio a conocer los costos de producción, el total 
promedio  de $900,00 dólares mensuales. Estos datos se los encuentran más detalladamente en los 
anexos (entrevistas) que se encuentran al final de la tesis 
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Tabla Nº 12 Inversión Fija y Capital de Trabajo (muestra). 
 
INVERSIÓN FIJA Y CAPITAL DE TRABAJO 
    Depreciación 
1. Activo Fijo $ 15.000,00   
Tangibles $ 15.000,00 $ 1.385,00 
Infraestructura $ 1.300,00 $ 65,00 
Maquinaria y Equipo $ 3.200,00 $ 320,00 
Vehículo $ 5.000,00 $ 1.000,00 
Terreno $ 5.500,00   
2. Capital de Trabajo $ 1.924,00   
Sueldo (mes) $ 960,00   
Servicios Básicos (mes) $ 64,00   
Costos Producción (mes) $ 900,00   
INVERSIÓN TOTAL $ 16.924,00   
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2 Presupuestos de Costos y Gastos de Muebles Rústicos. 
 
Se debe aclarar que los costos y gastos son diferentes, uno de los errores más comunes es la 
confusión que genera estos términos dentro del lenguaje contable. Como por ejemplo partiremos de 
la premisa de que todos los desembolsos de dinero pueden ser un costo o un gasto. 
 
 Costos son cuando el desembolso de dinero va brindar beneficios futuros del producto a 
través de su venta, el débito se realiza en una cuenta de activo (inventario de producción en 
proceso, inventario de materia prima, inventario de artículos terminados), por ejemplo el 
pago de mano de obra directa (carpintero), esto no constituye un gasto porque se lo debita 
al rubro de inventario de producción en proceso, para luego cuando se termine de producir 
se convierta en mueble o articulo terminado y se venda en este momento se realiza el 
beneficio del producto en la venta. 
 
 Gasto es cuando el desembolso no se activa, es decir  el beneficio se lo recibe 
inmediatamente, el desembolso afecta directamente a la utilidad bruta, ejemplo: los sueldos 
de ventas, útiles de oficina, etc. 
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4.3.1.2.1 Materia Prima   
 
La información obtenida de la materia prima y analizada de los datos alcanzados en las entrevistas 
realizadas a los talleres productores de ASOARTMADER y fabricantes aledaños, que se dedican 
entre el 50 al 100% a elaborar muebles rústicos se presenta una tabla informativa. 
 
Tabla Nº 13 Costos  de Producción de Muebles Rústicos Mensuales (Promedio) 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
La Materia Prima para la fabricación de los muebles rústicos como son: puertas, sillas 
(MARTINIKA), cabañas; adornos para salas, comedores, bares, mesas, juego de dormitorio, 
taburetes, etc. Se necesita de la variedad de maderas como pino, ciprés, seique, chanul, laurel, 
colorado y canelo; o partes de árboles para fabricar variedades de adornos. Este producto está 
enfocado para los siguientes lugares: casas familiares, hoteles, cabañas, hostales, restaurantes, 
hosterías, bar-discoteca, oficinas (lugar de recepción), etc. 
 
Los muebles rústicos demandados por el consumidor se caracterizan por su originalidad, acabados, 
resistencia a cambios climáticos y por ser hechos en madera fija y a continuación detallamos los 
siguientes: 
 
4.3.1.2.1.1 Descripción M.P. de la Silla. 
 
La silla en su producción de muebles rústicos tiene una diferencia en  su acabado en madera  
natural; sin procesos de pulido y macillado, en comparación con los muebles tradicionales, 
coloniales o antiguos; para la elaboración de una silla normal se utilizan los siguientes materiales 
como: madera (seique, laurel, pino, canelo) la cantidad de 5 mts lineales, clavos, laca, cola, lija, 
sellador, brochas y la parte más importante es el maderol (curación para la madera) que le permite 
tener una duración de vida útil más larga al producto. 
 
Producto Promedio 
Unidades 
mes Costo mensual Costo anual 
Silla costo 37,50 30 1125,00 13500,00 
Mesa costo 71,25 8 570,00 6840,00 
Cama costo 152,50 2 305,00 3660,00 
Bares costo 181,25 6 1087,50 13050,00 
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El costo que tiene la producción de la silla con las características mencionadas anteriormente 
corresponde a un valor promedio de $ 7,77 dólares americanos. 
 
Según la información obtenida en la entrevista al Sr Germán Calvopiña (muestra) productor de 
muebles rústicos, la producción es de 40 unidades al mes que multiplicado por el costo de cada silla 
nos da como resultado el costo mensual de $ 310,80 y al año tenemos un costo de $ 3.729,60 
dólares americanos.  
 
Imágenes: Sillas de Ciprés 
 
 
 
 
En la siguiente tabla se detalla la materia prima e insumos con las cantidades adecuadas y sus 
respectivos costos – gastos que se necesita para la elaboración de la silla en madera pura de ciprés, 
pino, laurel, seique. 
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Tabla Nº 14 Productos e Insumos para la fabricación de la Silla 
 
    Producción de Sillas     
    
                                                                         
Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad Cantidad Costo 
Total  
Costo 
Mensual      
40 Unid. 
Costo Anual  
Madera 
metro 
lineal 5 2,50 100,00 1200,00 
Clavos 1/2 p. unidad 30 1,60 64,00 768,00 
Cola litro 0,125 0,40 16,00 192,00 
Lija disco 0,25 0,09 3,60 43,20 
Laca litro 0,125 0,68 27,20 326,40 
Sellador litro 0,125 0,68 27,20 326,40 
Maderol litro 0,125 0,57 22,80 273,60 
Brocha unidad 0,25 0,50 20,00 240,00 
Thinner galón 0,125 0,75 30,00 360,00 
            
Total:     7,77 310,80 3.729,60 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2.1.2 Descripción M.P. para Mesas. 
 
Para la producción de una mesa en rústico de 2x1m tiene una diferencia en su acabado y que es 
100% madera  natural; sin procesos de pulido ni macillado, en comparación con los muebles 
tradicionales, coloniales o antiguos; para la elaboración de una mesa normal se utilizan los 
siguientes materiales como: madera (ciprés, seique, laurel, pino, canelo) la cantidad de 15 mts 
lineales, clavos, laca, cola, lija, sellador, brochas y el moderol (curación para la madera) que le 
permite tener una duración de vida útil más larga al producto. 
 
El costo que tiene la producción de la mesa rústica de las características mencionadas 
anteriormente corresponde a un valor de  $26,75 dólares americanos.  
 
Según las entrevistas realizadas al productor de muebles rústicos la producción promedio es de 15 
unidades al mes que multiplicado por el costo de cada mesa nos da como resultado el costo 
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mensual de $401,25 dólares y este valor multiplicado por 12 meses que tiene el año nos dará un 
costo anual de $4.815,00 dólares americanos. 
 
Imágenes: Mesas de Ciprés 
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En la siguiente tabla se detalla la materia prima e insumos con las cantidades adecuadas y sus 
respectivos costos – gastos que se necesita para la fabricación de la mesa en madera pura de ciprés, 
pino, laurel, seique. 
 
Tabla Nº 15 Productos e Insumos para la fabricación de la Mesa.  
 
 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2.1.3 Descripción M.P. para Bares.  
 
Para la elaboración de un Bar en rústico de 1,50 de alto por 3 de ancho que le da una diferencia 
atrayente por su acabado y que es pura madera natural fija; sin procesos de pulido ni macillado, en 
comparación con los muebles tradicionales, coloniales o antiguos; para la elaboración de un Bar 
normal se utilizan los siguientes materiales como: madera (ciprés, seique, laurel, pino, canelo) la 
cantidad de 25 mts lineales, clavos, laca, cola, lija, sellador, brochas y el moderol (curación para la 
madera) que le permite tener una vida útil más larga al producto. 
 
El costo que tiene la producción del Bar rústico de las características mencionadas anteriormente 
corresponde a un valor promedio de $49,30 dólares americanos. 
    Producción de Mesa     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad Cantidad Costo 
Total 
Costo 
Mensual      
15 Unid. 
Costo Anual 
Madera 
metro 
lineal 15 7,50 112,50 1350,00 
Clavos 5 p. unidad 20 1,00 15,00 180,00 
Cola Litro 0,25 0,80 12,00 144,00 
Lija disco 0,5 0,35 5,25 63,00 
Laca Litro 1 6,80 102,00 1224,00 
Sellador Litro 0,5 3,40 51,00 612,00 
Maderol Litro 0,5 1,90 28,50 342,00 
Brocha unidad 1 2,00 30,00 360,00 
Thinner galón 0,5 3,00 45,00 540,00 
            
Total:     26,75 401,25 4815,00 
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Según los datos obtenidos y tomados como muestra en la entrevista al productor de muebles 
rústicos del Sr. Germán Calvopiña la producción de los bares rústicos son de 5 unidades al mes que 
multiplicado por el costo de cada bar nos da como resultado el costo mensual de $246,50 y este 
costo de fabricación multiplicado al año nos dará un costo anual en la producción de los bares de 
$2958,00 dólares americanos.  
 
Imágenes: Bares Rústico 
 
 
 
En la siguiente tabla se detalla la materia prima e insumos con las cantidades adecuadas y sus 
respectivos costos – gastos que se necesita para la fabricación del bar en madera pura de ciprés, 
pino, laurel, seique. 
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Tabla Nº 16 Productos e Insumos para la fabricación del Bar. 
 
    Producción de Bar       
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad Cantidad Costo 
Total 
Costo 
Mensual      
5 Unid. 
Costo Anual 
Madera 
metro 
lineal 25 12,50 62,50 750,00 
Clavos unidad 30 2,00 10,00 120,00 
Tornillos unidad 100 12,00 60,00 720,00 
Cola litro 0.5 2,00 10,00 120,00 
Lija disco 2 1,70 8,50 102,00 
Laca litro 1 6,80 34,00 408,00 
Sellador litro 0.5 3,40 17,00 204,00 
Maderol litro 0.5 1,90 9,50 114,00 
Brocha unidad 2 4,00 20,00 240,00 
Thinner galón 0.5 3,00 15,00 180,00 
            
Total:     49,30 246,50 2958,00 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2.1.4 Descripción M.P. para Camas.  
 
La cama en su producción de muebles rústicos tiene una diferencia en  sus acabados y por ser 
madera natural; sin procesos de pulido y macillado, en comparación con los muebles tradicionales, 
coloniales o antiguos; para la elaboración de una cama normal se utilizan los siguientes materiales 
como: madera (seique, laurel, pino, canelo) la cantidad de 20 mts lineales, clavos, laca, cola, lija, 
sellador, brochas y la parte más importante es el maderol (curación para la madera) que le permite 
tener una duración de vida útil más larga al producto. 
 
El costo que tiene la producción de la cama con detalles rústicas de las características detalladas 
corresponde a un valor promedio de $37,30 dólares americanos. 
 
Según los datos obtenidos y tomados como muestra en la entrevista al productor de muebles 
rústicos, la producción de las camas son de 3 unidades al mes que multiplicado por el costo de cada 
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cama nos da como resultado el costo mensual de $111.9 dólares y producido en los 12 meses que 
tiene un año nos proporcionará un costo anual de $1.342,80 dólares americanos.  
 
Imagen: Cama Rústica 
 
 
 
 
En la siguiente tabla se detalla la materia prima e insumos con las cantidades adecuadas y sus 
respectivos costos – gastos que se necesita para la fabricación de una cama en madera pura de 
ciprés, pino, laurel, seique. 
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Tabla Nº 17 Productos e Insumos para la fabricación de una Cama. 
 
    Producción de Cama     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad Cantidad Costo Total Costo Mensual      
3 Unid. 
Costo Anual 
Madera 
metro 
lineal 20 10,00 30,00 360,00 
Tornillos 3 p. unidad 30 4,50 13,50 162,00 
Cola litro 0.5 2,00 6,00 72,00 
Lija disco 2 1,70 5,10 61,20 
Laca litro 1 6,80 20,40 244,80 
Sellador litro 0.5 3,40 10,20 122,40 
Maderol litro 0.5 1,90 5,70 68,40 
Brocha unidad 2 4,00 12,00 144,00 
Thinner galón 0.5 3,00 9,00 108,00 
            
Total:     37,30 111,90 1342,80 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2.1.5 Descripción M.P. de una Cabaña. 
 
La cabaña rústica su estructura es fabricada en madera natural, la mayoría de  cabañas son 
fabricadas con los arboles de pino, ciprés caña guadua y eucalipto con una medida de 3x3 metros.  
 
El costo que tiene la producción de la cabaña rústica de las características mencionadas 
anteriormente corresponde a un valor promedio de $528.9 y el costo por m
2 
es de $176,30 dólares 
americanos. 
 
Según las entrevistas obtenidas al propietario y productor de muebles rústicos del taller del Sr. 
Germán Calvopiña, la producción promedio de las cabañas es de 2 unidades al año, teniendo un 
costo mensual de $88.15 dólares americanos. 
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Imagen: Cabaña Rustica 
 
En la siguiente tabla se detalla la materia prima e insumos con las cantidades adecuadas y sus 
respectivos costos – gastos que se necesita para la fabricación de una cabaña en madera pura de 
ciprés, pino, laurel, seique. 
 
Tabla Nº 18 Productos e Insumos para la fabricación de una Cabaña. 
 
    Producción de Cabaña 3 x 3m al año   
    Materia Prima e Insumos       
Concepto Unidad Cantidad Costo 
Total 
Costo m
2
 Costo 
Mensual 
Costo Anual 
2 Unidades 
Madera 
metro 
lineal 350 350,00 116,67 58,33 700,00 
clavos 5 p. unidad 6 15,00 5,00 2,50 30,00 
Tornillos 5 p. unidad 70 35,00 11,67 5,83 70,00 
Lija disco 6 5,10 1,70 0,85 10,20 
Laca galones 2 44,00 14,67 7,33 88,00 
Sellador galones 2 34,00 11,33 5,67 68,00 
Maderol galones 1 17,00 5,67 2,83 34,00 
Brocha unidad 6 22,80 7,60 3,80 45,60 
Thinner galón 1 6,00 2,00 1,00 12,00 
              
Total:     528,90 176,30 88,15 1057,80 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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4.3.1.2.2 Mano de Obra. 
 
La tabla que se encuentra detallada a continuación contiene sueldos promedios de las entrevistas 
realizadas a los maestros carpinteros que prestan sus servicios en los diferentes talleres de 
ASOARTMADER y obradores aledaños que se dedican a la rama de producir muebles rústicos y 
coloniales que tienen similares características, aquellas entrevistas se realizaron a un total de 47 
trabajadores que se encuentran distribuido en 22 carpinteros, 5 lijadores, 8 lacadores y 2 
administradores que perciben un sueldo de $360,00 mensual cada uno y de 10 ayudantes con un 
sueldo de $240,00 dólares mensuales. 
 
Tabla Nº 19 Mano de Obra Directa e Indirecta (Promedio) 
 
MANO DE 
OBRA  
Precio 
(hora/homb
re) en 
dólares  
Horas 
/ día  
Horas 
/ Mes 
Cantidad 
Trabajad
or 
Costo 
Mensual 
Trabaja
dor 
Total 
Mensual 
Total Anual 
Carpinteros 2,25 8 160 22 360,00 7920 95040 
Lijadores 2,25 8 160 5 360,00 1800 21600 
Lacadores 2,25 8 160 8 360,00 2880 34560 
Ayudantes 1,5 8 160 10 240,00 2400 28800 
Administrador
es 2,25 8 160 2 360,00 720 8640 
TOTAL  
 $           
10,50  40 800 47 
 $  
1.680,00  
 $  
15.720,00  
 $  
188.640,00  
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
La mano de obra que se requiere para la producción de los artículos de madera, especialmente para 
la elaboración de muebles rústicos en el taller de Sr. Germán Calvopiña (muestra) se fabrican 
productos como: puertas, bares, cabañas, taburetes, sillas, mesas, camas, adornos, etc. Durante la 
ejecución del proceso se necesita mano de obra directa e indirecta. 
 
4.3.1.2.2.1 Mano de Obra Directa. 
 
En mano de obra directa para la elaboración de los muebles rústicos se requiere de 2 personas que 
se encarguen del siguiente proceso de producción como: el cortado de las piezas para la 
elaboración de los productos, lijado y curado es decir que intervenga en todo el proceso de 
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fabricación y 1 ayudante el mismo que está implicado en colaborar y facilitar los materiales e 
insumos que le solicite el maestro en el proceso de producción. Ellos trabajan 8 horas diarias 
durante el mes; a excepción de los días sábados – domingos y feriados, cabe aclarar que si la 
producción aumenta o están atrasados en la entrega del contrato, el horario de trabajo se podría 
extender y esto se tomara en cuenta como horas extraordinarias al final del pagar el sueldo. 
 
En cuanto al sueldo promedio que gana cada maestro carpintero– lacador – lijador; que son las 2 
personas que se encarga de todo el proceso de producción es de $ 360.00 dólares americanos y al 
ayudante se le remunera mensualmente un valor $ 240.00 dólares americanos, esto quiere decir que 
por cada hora el carpintero y lacador gana $ 2.25 y el ayudante $ 1.5 dólares americanos. Esto 
genera un gasto sueldo – salario anual de la mano de obra directa de $11.520,00 dólares 
americanos. 
 
Tabla Nº 20 Mano de Obra del taller Sr. Germán Calvopiña (muestra) 
 
MANO 
DE OBRA  
Precio 
(hora/hombre) 
en dólares  
Horas 
/ día  
Horas 
/ Mes 
Cantidad 
Trabajadores 
Costo 
Mensual 
Trabajador 
Total 
Mensual 
Total 
Anual 
Carpintero 2,25 8 160 1 360,00 360,00 4320,00 
Locador 2,25 8 160 1 360,00 360,00 4320,00 
Ayudante 1,5 8 160 1 240,00 240,00 2880,00 
TOTAL  6,00 24 480 3 960,00 960,00 11.520,00 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
4.3.1.2.2.2 Mano de Obra Indirecta. 
 
La mano de obra indirecta que se emplea en el taller del Sr. Germán Calvopiña (muestra) es la 
asistencia que se da al cliente para aclarar sus dudas sobre los materiales e insumos utilizados en la 
fabricación del producto y para que sitios están enfocados los mismos; y también es el encargado 
de realizar el contrato de obra para la elaboración de los muebles rústicos y  la venta del mismo, 
este punto citado es realizado por el dueño – propietario del taller artesanal.  
 
Se debe aclarar en general que ningún trabajador de los talleres entrevistados es afiliado al 
IESS, ni cuenta con un seguro privado. 
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4.3.1.2.3 Costos Indirectos de Fabricación 
 
Para el mencionado proceso de desarrollo que se está realizando, como muestra el taller del Sr. 
Germán Calvopiña se considera las siguientes cuentas en costos indirectos de fabricación; y 
aquellos costos se clasifican en costos fijos y variables. 
En los Costos Fijos se llegó a conocer que el dueño del taller de muebles rústicos ha invertido en la 
adquisición de herramientas un valor de $370,00 dólares americanos; para los costos de 
mantenimiento de las maquinarias se destina un valor de $35,00 dólares al mes y para las 
depreciaciones de las maquinarias se difiere en el gasto mensualmente una cantidad de $115.42 
dólares americanos. 
 
Para los Costos Variables se toma como referencia los siguientes ítems: el agua potable que se 
cancelara un valor mínimo de $4,00 al mes ya que en esta actividad no se utiliza con frecuencia 
este servicio básico, otro costo variable es la energía eléctrica este rubro va a depender del uso que 
se realice en el proceso de cada producto sea para cortar las piezas, realizar trabajos con el taladro, 
etc. para la utilización de servicio sea estimado un valor promedio de $20,00 dólares al mes, para el 
consumo del teléfono celular se estima un valor de $20,00 dólares mensuales para la 
comunicación con sus proveedores y clientes, combustible como es la gasolina se utiliza un valor 
promedio de $36,00 dólares al mes, para el consumo de aceite se destina un valor promedio de 
$28,00 dólares al mes y para los repuestos y chequeo del vehículo se destina un valor de $25,00 
dólares americanos. 
 
4.3.1.2.4 Gasto de ventas. 
 
En el taller del Sr. Germán Calvopiña (muestra) nos referimos anteriormente que aquel taller no 
tiene un local o espacio físico o persona específica para la venta de sus productos rústicos, es por 
eso que los gastos de ventas no tiene un rubro muy alto, simplemente gastan en la adquisición de 
útiles de oficina un valor promedio de  $4,00 dólares y teléfono celular un valor de $10,00 dólares 
al mes. En total los gastos de venta suma un valor de $ 14,00 dólares mensuales según tabla Nº 21 
se presenta los datos mencionados. 
 
En la tabla Nº 21 se presenta los costos y gastos que se utilizara para la fabricación de 40 sillas, 15 
mesas, 5 Bares, 3 camas al mes, y 2 cabañas al año. 
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Tabla Nº 21 Costos y Gastos de Producción Mensual. 
 
COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCIÓN MENSUAL 
Costo Producción Costos Fijos Costos Variables Costo Total 
Materia prima       
Sillas   310,80 310,80 
Mesas   401,25 401,25 
Bares    246,50 246,50 
Camas   111,90 111,90 
Cabañas   88,15 88,15 
M.O.D.       
Carpintero 360,00   360,00 
Locador 360,00   360,00 
Ayudante 240,00   240,00 
Costos Indirectos de 
Fabricación       
Herramientas 370,00   370,00 
Mantenimiento de las 
maquinarias  
35,00   35,00 
Depreciación 112,50   112,50 
Agua potable   4,00 4,00 
Electricidad   20,00 20,00 
Teléfono    20,00 20,00 
Gasolina   36,00 36,00 
Aceite   28,00 28,00 
Repuestos   25,00 25,00 
Subtotal 1477,50 1291,60 2769,10 
Gastos Ventas       
Útiles de oficina    4,00 4,00 
Teléfono    10,00 10,00 
Subtotal 0,00 14,00 14,00 
Total Costos y 
Gastos 1477,50 1305,60 2783,10 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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4.3.1.2.5 Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
Mediante el presente Estado Financiero nos permitirá saber cuáles la utilidad neta en el taller del 
Sr. Germán Calvopiña. Para obtener las ventas anuales de los próximos años, se basara en la 
cantidad de muebles rústicos que se fabrica al mes en el taller; debido a que la producción no varía 
en un mayor porcentaje para cada año, es decir 758 unidades producidas en general; distribuidas de 
la siguiente manera: 40 sillas, 15 mesas, 5 Bares, 3 camas al mes; y 2 cabañas al año, estos datos se 
puede apreciar en la tabla Nº 22. Los precios para la silla es de $20.00, mesas $65.00, el bar 
$180.00, la cama $150.00 y la cabaña tiene un valor de $2.500,00 dólares americanos. Y para el 
cálculo de los próximos años se considera el porcentaje de la inflación anual del 5,41% al mes de 
diciembre del 2011.  
 
Tabla Nº22  VENTAS AÑO 2011 
 
  VENTAS AÑO 2011   
Descripción Cantidad 
Anual 
Precio 
Venta 
Ingreso 
Sillas 480 20,00 9.600,00 
Mesas 180 65,00 11.700,00 
Bares  60 180,00 10.800,00 
Camas 36 150,00 5.400,00 
Cabañas 2 2.500,00 5.000,00 
Total  758 2.915,00 42.500,00 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
En la tabla N° 23 que se detalla a continuación del Estado de Pérdidas y Ganancias  se observara la 
utilidad neta del año 2011 y de los años futuros por el cual se basara en la inflación mencionada 
anteriormente. 
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Tabla Nº 23 Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
  ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS   
Detalle 
Año 2011  
BASE 
Año 2012 
PROYECTADO 
Año 2013 
PROYECTADO 
Año 2014 
PROYECTADO 
Año 2015 
PROYECTADO 
Ingreso por Ventas 42,500.00 44,799.25 47,222.89 49,777.65 52,470.62 
- Costos de Producción 33,229.20 35,026.90 36,921.86 38,919.33 41,024.86 
=Utilidad Bruta en Ventas 9,270.80 9,772.35 10,301.03 10,858.32 11,445.76 
-Gastos de Operaciones 168.00 177.09 186.67 196.77 207.41 
Gastos Ventas 168.00 177.09 186.67 196.77 207.41 
=Utilidad Neta 9,102.80 9,595.26 10,114.37 10,661.55 11,238.34 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
Como se podrá observar referente a la rentabilidad sobre la inversión del taller del Sr. Germán 
Calvopiña, se tiene lo siguiente: 
 
Formula: 
 
9,102.80 / 16,924.00 = 53.79% 
 
“El dato de inversión  es de la tabla N° 11, de la inversión del señor Germán 
 Calvopiña taller que se toma como muestra”. 
 
Esto indica que por cada dólar que el Sr. Germán Calvopiña invirtió en su taller existe el 53,79% de 
ganancia, esto quiere decir que le está permitiendo tener una utilidad de 54 centavos de dólar 
invertido en su campo de producción. 
 
4.3.2 Niveles de Rentabilidad. 
 
4.3.2.1 Punto de Equilibrio. 
 
Es una técnica que permitirá estudiar la relación entre costos e ingresos que posee el taller de 
muebles rústicos. Es muy útil para proveer de información y así tomar decisiones cuando se 
consideran variaciones en los precios de los muebles, en los costos, en los volúmenes de 
producción y de ventas; y en el pronóstico  de ganancias y pérdidas.  
 
Rentabilidad del 
Ejercicio 
Inversión 
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El análisis de punto de equilibrio sirve también para determinar si el taller de muebles puede 
producir y vender suficientes productos rústicos para cubrir los costos fijos y variables para así 
continuar operando en la actividad, es decir que en el taller no exista perdidas ni ganancias. 
 
Los datos que se necesitara para el cálculo del P.E. para el año 2011  son los siguientes: 
 
 Costo Fijo (C.F)  $17,730.00 dólares. 
 Costo Variable (C.V)  $15,667.20 dólares. 
 Unidades producidas al año (Q) 758 unidades entre sillas, mesas, camas, bares y  cabañas. 
 Precio promedio de cada artículo (P) $583.00 dólares. 
 Costo Variable Unitario (Cvu) $20.67 dólares. 
 Ingreso total anual (Y) 42,500.00 dólares. 
 
4.3.2.1.1 Cantidad de Equilibrio (Qe) 
 
 
 
Qe = 17.730,00/ (583,00 - 20,67) 
Qe = 32 Unidades  
 
4.3.2.1.2 Ingreso de Equilibrio (Ye) 
 
 
 
Ye = 18,831.69  se interpreta que este valor es el nivel de ingresos en que el taller recupera sus 
costos 
 
4.3.2.1.3 Capacidad utilizada en el punto de equilibrio. 
 
Todos los ingresos como los costos del taller de muebles rústicos están en función de la capacidad 
instalada (Cupe). 
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Cupe = 17,730.00/ 42,500.00-(20.67*758) 
Cupe = 66.08% se utiliza de la capacidad instalada del taller. 
 
En el taller de muebles rústicos  del Sr. Germán Calvopiña (muestra) en el momento que se 
produzca y se venda la cantidad de 32 unidades al año de todos los artículos de madera (sillas, 
mesas, camas, bares, cabañas) cabe aclarar que el número de unidades es muy bajo debido que en 
el año se produce 2 cabañas y el precio es de $2,500.00 dólares, con estas unidades producidas en 
el taller estará en el punto de equilibrio lo que significa que tendrá ingresos de 18.831,69 dólares y 
se necesita del 66,08% de la capacidad instalada para el año 2011. 
 
Si no existieran las cabañas el número de unidades para el P.E sería de 210 unidades al año  lo que 
significa que tendrá ingresos de 21.788,32 dólares y se necesitara del 77,46% de la capacidad 
instalada para el año 2011.   
 
4.3.3 Métodos de evaluación de rentabilidad. 
 
4.3.3.1 Periodo de Recuperación del Proyecto. 
 
El periodo de recuperación, es el plazo que transcurre antes de que se recupere el costo original de 
la inversión a partir de los flujos de efectivo esperados. En la tabla que se presenta a continuación, 
se puede observar el periodo de recuperación del Proyecto de Mejoramiento de Producción y 
Comercialización de Muebles Rústicos de ASOARTMADER. 
 
El periodo de recuperación se puede determinarse mediante la siguiente fórmula: 
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Calculo: 
 
Tabla N° 24 Periodo de Recuperación Inversión Original (costo del activo). 
 
PR = 1  +      6.008,60  
   
   
    6.223,04  
   
       PR = 1  +              0,97  
   
       
PR = 
            
1,97  un año, nueve meses se demora en la recuperación de la inversión 
 
Periodo de Recuperación Descontado del Proyecto. 
 
FLUJO DE EFECTIVO (16.924,00) 5.211,47 5.703,93 6.223,04 6.770,22 20.521,01 
 
FLUJO NETO ACTUAL (16.924,00) 4.546,74 4.341,64 4.132,58 3.922,48 10.372,82 
 
Suma flujo neto 2 año 
 
8.888,37 
   P.R D. 2 + [(16.924-8.888.37) / 4132,58 
   
 
3,9 años 
 
4.3.3.2 La tasa de descuento. 
 
Es la tasa de descuento requerida para evaluar una propuesta de inversión, esta expresa el grado de 
oportunidad de gastar o de invertir en el presente por lo que se le conoce como costo o tasa de 
oportunidad, tiene dos puntos neutrales como: 1) traer a valor presente lo flujos; 2) lo mínimo que 
se espera obtener de rentabilidad, para la presente propuesta se está considerando el: 
 
 
 
 
 
  
A   Ñ   O   S 
 
0 1 2 3 4 5 
Flujo Neto de Efectivo 
 
(16.924,00) 
              
5.211,47  
    
5.703,93  
    
6.223,04  
    
6.770,22  
  
20.521,01  
Flujo Neto de Efectivo 
acumulativo 
 
(16.924,00) 
          
(11.712,53) 
  
(6.008,60) 
       
214,44  
    
6.984,66  
  
27.505,67  
 143 
 
Costo:      
 
 Tasa sin riesgo EE.UU. 6,35% y Ecuador 8,27% tasa inflación. 
 
 Tasa con riesgo 8,27% (Riesgo Pías) mes mayo 2012 tomado del BCE19.  
 
Para el cálculo de la tasa de descuento, se toma en cuenta la tasa sin riesgo (bonos del 
estado) más tasa con riesgo (Riesgo País) 
 
Tasa de descuento de 14,62%  
 
4.3.3.3 El Flujo Neto de Efectivo. 
 
Es la sumatoria entre las utilidades contables con la depreciación y la amortización de activos 
diferidos, partidas que no generan movimiento alguno de efectivo. Los flujos netos de efectivo son 
aquellos que el proyecto debe generar después de entrar en vigencia.  
 
Tabla N° 25 Flujo Neto de Efectivo 
Flujo Neto "Propuesta Muebles Rústicos" 
              
  AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
 =Utilidad Operativa   
           
9.102,80  
       
9.595,26  
     
10.114,37  
     
10.661,55  
                
11.238,34  
 +Depreciación   
           
1.385,00  
       
1.385,00  
       
1.385,00  
       
1.385,00  
                  
1.385,00  
 - Gasto Financiero   
         
(2.970,00) 
     
(2.554,86) 
     
(2.064,99) 
     
(1.486,95) 
                   
(804,86) 
 -Pago del capital   
         
(2.306,33) 
     
(2.721,47) 
     
(3.211,34) 
     
(3.789,38) 
                
(4.471,47) 
 -Reposición de activos 
     
(15.000,00)         
                
11.250,00  
 +Capital de trabajo 
       
(1.924,00)         
                  
1.924,00  
 =FLUJO DE EFECTIVO 
     
(16.924,00) 
           
5.211,47  
       
5.703,93  
       
6.223,04  
       
6.770,22  
                
20.521,01  
       TASA DE DESCUENTO 14,62% 
     SUMA DE FLUJOS ACTUALES 
VNA 
27.316,25 
     valor actual neto VAN 10.392,25 
     TASA INTERNA DE RETORNO 32,89% 
     Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
 
                                                 
19
 http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=deuda_pib 
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4.3.3.4 Valor Actual Neto (VAN). 
 
Es el método más utilizado para evaluar la rentabilidad de la inversión de un proyecto a largo 
plazo, mediante la determinación del valor actual de los flujos netos de efectivo; es la expresión del 
Estado de Pérdidas y Ganancias que se presenta durante el horizonte del proyecto y representa el 
total de los recursos líquidos que se presentan a favor al final de su vida útil. Para su cálculo se 
considera como egresos con signo negativo todas las inversiones. 
 
Es importante tener en cuenta que el valor del VAN depende de las siguientes variables: La 
inversión inicial previa, las inversiones durante la operación, los flujos netos de efectivo, la tasa de 
descuento y el número de periodos de recuperación del proyecto. Si: VPN   ( + )   se acepta  /  VPN   
( - )   se rechaza     
 
Formula: 
 
Calculo. 
Datos: 
VPN = $10.392,25 
FE    =  $ 5.211,47 /  $ 5.703,93 /  $ 6.223,04  /  $ 6.770,22  /  $ 20.521,01 
.  i    =   14,62% 
.  t    =   5 años 
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Desarrollo: 
 
Suma de Flujos Actuales $ 27316,25 dólares americanos. 
 
El Valor Actual Neto del proyecto es de $10.392,25 dólares. De rentabilidad neta generada en 5 
años, esto significa que la propuesta de producir muebles rústicos es atractivo e interesante para los 
fabricantes; genera beneficios y a la vez este producto es muy demandado en el mercado por los 
sitios o lugares turísticos; y no sería un proyecto muy riesgoso, porque la inversión en recuperable. 
 
4.3.3.5 Tasa Interna de Rendimiento (TIR). 
 
Es la tasa de descuento que obliga al valor presente de los flujos de efectivo esperados de un 
proyecto. La evaluación de la propuesta de inversión cuando se realiza en base al Tasa Interna de 
Retorno (TIR), se toma también como referencia la Tasa de Descuento para poder hacer un 
análisis, el proyecto se debe aceptar si la TIR muestra un rendimiento mayor al mínimo requerido, 
siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo. Viceversa, si la Tasa Interna de 
Retorno es menor que la tasa de Descuento, la propuesta se debe rechazar pues estima un 
rendimiento menor al mínimo requerido. 
 
Para la presente Propuesta se muestra una TIR de 32,89% lo que representa que la inversión supera 
la Tasa de Descuento que es de 14,62%; esto nos indica claramente que el proyecto si es beneficio 
para el productor de muebles rústicos que desee invertir. 
 
Análisis T.I.R. 
 
Componentes para el cálculo de la TIR: 
 
 Utilidad Neta del año 1 – 5 (muestra Taller Sr. Germán Calvopiña). 
 Depreciaciones anuales de los activos fijos adquiridos para el proyecto. 
 Activos fijos Adquiridos en el año. 
 Capital de Trabajo anual. 
VPN = -16924 + 5.211,47 + 5.703,93 + 6.223,04 + 6.770,22 + 20.521,01 
   
(1,1462)¹ 
 
(1,1462)² 
 
(1,1462)³ 
 
(1,1462)⁴ 
 
(1,1462)⁵ 
            
VPN = -16924 + 4.546,74 + 4.341,64 + 4.132,58 + 3.922,48 + 10.372,82 
            
VPN = -16924 + 27.316,25 
        
            
VPN = 10.392,25 
          
 146 
 
 
Explicación TIR: Para el cálculo anterior de la TIR se tomaron en consideración las entrevistas 
realizadas a cinco talleres que se dedican a realizar este producto; de los cuales se toma la muestra 
del taller del Sr Germán Calvopiña, ya que su taller se dedica a producir el 100% muebles rústicos, 
y como se puede observar la TIR 32,89% supera a la Tasa de Descuento 14,62%; esto nos da como 
resultado que la Propuesta presentada a la Asociación es Rentable; la inversión en recuperable a 
partir del tercer año de funcionamiento del proyecto. 
 
Fórmula de cálculo TIR: 
 
 
DESARROLLO: 
 
TIRF = 32 + [ 354,10 / (354,10 + 41,15)] * ( 33 - 32) 
 
TIRF = 32 + [ 354,10 / 395,25 ] * 1 
 
TIRF = 32 + 0,89 
 
TIRF = 32,89% 
 
 
4.4 Responsables de tiempos. 
 
Para que pueda mejorar tanto el productor o taller, se necesita realizar una reorganización en el 
espacio de trabajo como en lo personal de cada trabajador, esto permitirá que los muebles se 
desarrollen en un tiempo óptimo y los trabajadores sean más responsables del producto que están 
realizando, es así que se implementa lo siguiente: 
 
4.4.1 Organización del espacio de trabajo. 
 
Para mejorar el funcionamiento del taller, es necesario adecuar un espacio físico  que sea 
exclusivo para cada  proceso de producción (no es necesario que el espacio sea inmenso sino que 
sea funcional para trabajar en cadena), esto permitirá que durante el proceso de producción no sean 
interrumpidos por el paso de otra persona y  los muebles terminados no sean maltratados para su 
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exhibición o venta al público, es decir evitar los problemas o paros innecesarios en el trabajo 
logrando que los muebles se elaboren en un corto tiempo, estos espacios deben contar con los 
servicios necesarios para cada área sea de energía eléctrica, ventilación e iluminación. 
 
Diagrama Nº 09  
 
PLANTA DE PRODUCCIÓN. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
 
 Bodega: Este espacio estará destinado exclusivamente para el almacenamiento de la 
materia prima (madera, insumos y productos terminados; cada material en su respectivo 
lugar para no tener problemas al momento de que se solicite un material o insumo), se 
contara con la seguridad necesaria. 
 
 Área de elección del diseño: Lugar donde los clientes pueden observar los diseños de los 
muebles sea por los catálogos o fotos que tienen los productores y se ponen de acuerdo 
para la respectiva contratación y elaboración de la obra seleccionada por el consumidor 
final. 
 
 Área de las maquinas: Espacio donde se encuentran las respectivas máquinas y equipos  
para la realización de las piezas, así evitar cualquier tipo de percances sea con el cliente o 
trabajadores de las diferentes aéreas.  
 
 Área del armado del producto: Espacio asignado para ensamblar los muebles rústicos 
con sus respectivos insumos (pegamento blanco y clavos o tornillos). 
Bodega 
(almacenamiento de 
materia prima) 
 
Área de las 
Maquinas 
 Área de Elección 
del Diseño 
Área de curación 
del Producto 
 
Colocación de 
Accesorios 
Área de Lacado 
del Producto 
Área de Lijado del 
Producto 
Área de armado 
del Producto 
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 Área de lijado del producto: Este espacio es necesario organizar con caballetes que se 
utilizara para la ubicación de los productos para empezar a lijar de una mejor manera, 
también pequeños anaqueles para la colocación de las ligas, brochas, herramientas, etc. 
 
 Área de curación del producto: Sera especialmente para el tratamiento de curación de la 
madera, permitiendo que los muebles rústicos obtengan su adecuada curación para una 
vida útil duradera, este sitio debe de tener cubierta y la ventilación necesaria, después de 
esto se pasa al área de lacado. 
 
 Área de lacado: Este espacio deberá ser únicamente para la actividad mencionada para 
este proceso se puede evitar que se dañen los productos y a la vez evitar causar algún 
percance con el  personal de trabajo, el área debe ser un espacio libre de humedad, 
suficiente ventilación e iluminación y contar con energía eléctrica. 
 
 Colocación de Accesorios: Esta área es exclusivamente para la última fase de producción 
que se encarga de la colocación de accesorios al producto sea las bisagras, cerraduras, 
tiraderas, vidrios, espejos, etc. Donde el  producto estaría  listo para su exhibición, su venta 
o entrega al cliente; si no es necesario de una instalación. El área debe de ser sin humedad, 
suficiente iluminación y contar con energía eléctrica. 
 
4.4.2 Organización del personal: Es necesario para cada taller tener una reorganización de 
acuerdo a las normas sugeridas por el INEN, deben tener una área distribuida para cada proceso de 
trabajo, para esto se deberá de asignar a cada trabajador la responsabilidad de su colaboración en 
cada proceso de producción y el dueño del taller realizar controles en cada paso que realiza su 
colaborador para obtener los productos al tiempo que requiere el consumidor final. 
 
La persona encargada en la venta debe de ser una persona activa que ayude y asesorar al cliente en 
las dudas que él posea, para que así el consumidor se sienta satisfecho de su adquisición y al mismo 
tiempo adquirir un nuevo cliente fijo para el taller. 
 
Todas las personas encargadas del taller deben de tener una charla sobre seguridad de trabajo para 
que en el futuro no exista un siniestro sea del personal o las máquinas y cada miembro contara con 
principios y valores que será necesario para cumplir de mejor manera el desempeño y 
cumplimiento de las actividades dentro de la empresa. Tanto el cliente interno como externo deben 
ser tratados de una manera equitativa por el dueño del taller para que se sientan a gusto en su sitio 
de trabajo y satisfecho por la compra de sus productos. 
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4.5 Estimación de costos de la Propuesta. 
 
Una vez planteada la Propuesta ya se tiene la visión hacia donde se quiere llegar y que beneficios 
se desea obtener del mismo, solo hacen falta los medios necesarios para llevar a cabo las acciones 
previamente establecidas. Esto se fundamenta en un Presupuesto, cuya secuencia de gasto se 
realizan según las actividades programadas de trabajo y tiempos aplicados. Para que la persona 
encargada del proyecto apruebe el plan de Marketing, deseara saber la cuantificación del esfuerzo 
expresado en términos económicos, por ser el capital un denominador común para la adquisición de 
diversos recursos, así como lo lleva a producir en términos de beneficios, un presupuesto es una 
autorización para utilizar los recursos monetarios. No es el medio para alcanzar un objetivo, es 
aquel medio que sirve como etapa inicial para comenzar el proyecto. 
 
 
Tabla N° 26 Marketing para Proyecto Muebles Rústicos ASOARTMADER. 
 
PUBLICIDAD MUEBLES RUSTICOS 
DESCRIPCION 
ESTIMACION 
ANUAL 
Volantes 5000 unds 
                         
150,00  
Trípticos 5000 unds 
                         
300,00  
Anuncios por prensa 
                      
1.000,00  
Mensajes por TV 
                      
1.050,00  
5 Rótulos 4 metros 
                         
500,00  
Adecuar la página WEB 
                         
800,00  
TOTAL $              3.800,00 
Fuente: Investigación de Campo (cotizaciones para publicidad) 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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4.6 Fuentes de Financiamiento. 
 
Para cumplir con el inicio de la Propuesta de Mejorar la Producción y Comercialización de los 
Muebles Rústicos será necesario cubrir con el costo mencionado anteriormente y para esto se debe 
de realizar un crédito a una institución financiera sea en las diferentes Cooperativas controladas por 
la SBS que les brindaran una tasa de interés activa del 15% hasta el 22% de acuerdo al producto en 
créditos (micro-crédito CFN, consumo, hipotecario, PYMES) y montos (de $5,000.00 - 
$25,000.00) que desean adquirir para su financiamiento (estos créditos tienen el apoyo de CFN 
como banca de segundo piso con las Cooperativas), a 5 años para acceder a estos créditos se 
requiere de los siguientes requisitos: 
 
- Solicitud de Crédito  
- Copia de C.I. a color (si es casado del cónyuge). 
- Copia de papeleta de votación (si es casado del cónyuge). 
- Copia de un servicio básico del sitio donde está ubicado el domicilio o negocio. 
- Croquis del domicilio o negocio. 
- Certificado de ingreso (3 últimos roles de pagos). 
- Certificados comerciales (RUC, 3 últimas facturas). 
- Copia de impuesto predial. 
- Copia de matrícula de vehículo si lo tuviera. 
- Copia de licencia de conducir.  
- En caso de solicitar un garante adjuntar todos los requisitos anteriormente mencionados. 
- Consulta en buro de crédito. 
- Consulta en el CONSEP. 
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Anexo N° 01 Simulación Crédito Sr. Germán Calvopiña 
 
ACREEDOR:   COOP  XYZ  LTDA.     
TIPO DE CRÉDITO:  HIPOTECARIO 
  
  
BIENES HIPOTECADOS:  ESPACIO FISICO DEL TALLER 
VALOR COM DE IPOTECA:  $    18.000,00  
  
  
AVALUO DE HIPOTECA:  $    14.400,00  (80% DEL VALOR COMERCIAL )   
  
    
  
DEUDOR:    Germán Calvopiña     
SIMULACION 
TABLA DE AMORTIZACIÓN DEL CRÉDITO 
CREDITO 16500       
TASA 18% 
 
    
PLAZO 5 
 
    
          
DIVIDENDO ANUAL $ 5.276,33  
 
    
Dividendo mensual $ 418,99  
 
    
    
  
  
PERIODO DIVIDENDO INTERES CAPITAL SALDO 
0       16500 
1 $ 5.276,33  $ 2.970,00  $ 2.306,33  $ 14.193,67  
2 $ 5.276,33  $ 2.554,86  $ 2.721,47  $ 11.472,19  
3 $ 5.276,33  $ 2.064,99  $ 3.211,34  $ 8.260,85  
4 $ 5.276,33  $ 1.486,95  $ 3.789,38  $ 4.471,47  
5 $ 5.276,33  $ 804,86  $ 4.471,47  ($ 0,00) 
SALDOS $ 26.381,67  $ 9.881,67  $ 16.500,00  
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4.7 Evaluación Costo / Beneficio. 
 
Al tener características que le diferencia al producto frente a la competencia como: información de 
los beneficios que brinda adquirir los mismos, a que sitios o lugares está enfocado, formas de pago 
de acuerdo al cliente, ofertar con mayor publicidad en el mercado, dar a conocer mediante la 
difusión previamente establecida en la página WEB de ASOARTMADER las variedades de 
muebles; con la aplicación de estos medios se llegara con facilidad hacia el consumidor final o 
cliente, lo que determina un mayor ingreso económico para la Asociación de Maestros Artesanos 
de la Madera y Conexos de Pichincha y Mejoras en la Producción y Comercialización de Muebles 
Rústicos de ASOARTMADER (Provincia de Pichincha). 
 
Para la estrategia de publicidad que se plantea para ASOARTMADER la Propuesta de un costo 
anual estimado de $3.800,00 que mensualmente significa $316,67 dólares americanos, los mismos 
que serán el resultado de los ingresos de la misma unidad; con la inversión en este rubro se espera 
obtener un incremento del 9% en los pedidos de los artículos mencionados, esto significa en 
producción 10 sillas,4 mesas, 3 camas, 2  bares y una cabaña anual para cubrir la inversión en la 
misma; esto a su vez involucrara la contratación de un obrero para cubrir la producción 
mencionada. 
 
Para mejorar el desenvolvimiento de los trabajadores del área de producción se les facilitara 
equipos de protección, representando un gasto mensual de $80,00 dólares, por cada obrero, también 
se les asegurara la IESS; se obtendrá los permisos necesarios para un adecuado funcionamiento de 
las actividades, para un mejor control de los ingresos – egresos financieros, se propone contratar a 
un contador por horas. 
 
Una vez implementados estos conceptos el impacto en costos y gastos representa $3.399.23 es 
decir un incremento del 22,14% con respecto a la situación antes de aplicar la propuesta, el ingreso 
por venta será de $46.300,00 dólares anuales. 
 
Si se aplica la propuesta se tendrá la disminución de la rentabilidad; por ejemplo el VAN se reduce 
de $10.392,25 a $ 11.071,35 dólares; el TIR de 32,89% al 34%. A simple vista se observa una 
disminución de la utilidad aparentemente, lo que hay que considerar es que si se realiza estas 
inversiones será para el beneficio del taller permitiéndoles contar con un seguro social para los 
trabajadores; de esta manera se evitaran gastos mayores en caso de algún accidente y demás 
percances que se presentan en el área de producción, en cuanto al equipamiento del personal, ellos 
mejoraran su desempeño y calidad de vida en el taller, por otro lado con la documentación legal, 
publicidad y propaganda, podrá participar ASOARTMADER en invitaciones a ferias y 
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promocionar legalmente sus productos y a la vez ocupar un espacio en el mercado potencial lo que 
conlleva en los siguientes años a incrementar la producción y por ende mejorar la calidad de vida 
de las familias de productores y colaboradores. 
 
En la siguiente tabla se puede apreciar un resumen de la situación financiera antes de aplicar la 
propuesta y los posibles incrementos que se tendría al emplear la mencionada estrategia. 
 
Tabla N°27 Relación costo – beneficio (empleando la estrategia de publicidad). 
 
CONCEPTO 
SITUACION 
ACTUAL 
PROPUESTA 
Producción mensual 63 unds. 65 unds. 
costos gastos mensual $2.783,00 $3.399,23 
Ingreso anual $42.500,00 $46.300,00 
VAN $10392,25 $11071,00 
TIR 32,89% 34% 
Relación B/C 1,94 1,59 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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CAPÍTULO 5 
 
5  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1 CONCLUSIONES 
 
 Los talleres de carpinterías de muebles rústicos de ASOARTMADER  el 62% cuentan con 
una infraestructura deficiente, no tienen un espacio físico adecuado ni servicios básicos 
aptos para desempeñar bien sus funciones (paredes de bloque o madera, el techo de zinc, el 
cableado eléctrico deficiente, vías de comunicación limitadas, falta de servicio telefónico, 
etc.), las herramientas y maquinarias están a su favor por el tiempo de vida útil no superan 
los 2 años. 
 
 El proceso de fabricación de muebles rústicos son similares a todas las carpinterías; en 
mano de obra, maquinarias y herramientas; la parte diferenciadora a los productos 
tradicionales (oficina – hogar, trabajados en MDF) es su acabado natural. 
 
 La Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de Pichincha  no tienen 
bien definido lo importante y rentable que es la producción de los muebles rústicos; esto es 
ocasionado por falta de información, conocimientos y experiencia;  además de la 
desconfianza y desorganización de sus Asociados; hace que su desempeño sea deficiente 
ignorando los beneficios que brinda producir los mismos; por ejemplo la explotación de 
nuevos nichos de mercados con este producto estrella. 
 
 Los consumidores finales que demandan los muebles rústicos lo adquieren, el 31% por su 
diseño, el 31% por su madera,  el 23% por sus acabados en madera natural; en un 
porcentaje menor lo demandan por el tamaño y el color del producto. 
 
 La administración de  talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER es incipiente, no 
cuentan con un registro contable de compras de materia prima e insumos que utilizan para 
elaborar los mismos y decoraciones rusticas; no realizan un control del consumo de los 
materiales utilizados en el proceso de fabricación del producto; actualmente ellos tienen 
una manera rudimentaria de llevar los registros de adquisición y consumos; esta 
observación no les permite saber cuáles el costo y la rentabilidad real alcanzada en la 
fabricación de muebles rústicos. En lo referente a las ventas del producto los fabricantes de 
muebles rústicos no tienen una adecuada terminología de negociación con los proveedores 
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(adquisición de materiales para la fabricación) y clientes (consumidores del producto o 
artículos de muebles rústicos). 
 
 Los talleres de muebles rústicos de ASOARTMADER deberán buscar su desarrollo en el 
segmento de mercado como: lugares turísticos, restaurantes, cabañas, hosterías, enfoque 
con la que se elaboran estos productos, sus diseñado exclusivamente para dicho segmento 
de mercado. 
 
 El desarrollo de los muebles rústicos en el segmento de mercado de los lugares turísticos, 
cabañas, restaurantes, bares, casas rusticas, familiares, etc. es totalmente factible puesto 
que existe una demanda de 758 productos al año que representa la cantidad de 42.500,00 
dólares americanos 
 
 La aplicación del plan de mercado en los talleres de muebles rústicos de 
ASOARTMADER permitirá que el taller incremente su participación en el mercado 
turístico (cabañas, restaurantes, etc.) del 9% al 10%. 
 
 
 Con la ejecución del plan de negocios el taller de muebles rústicos (muestra) obtendrá 
utilidades para el año venidero la suma de 46.300,00 dólares americanos a las esperadas al 
mismo año sin la propuesta de 42.500,00 dólares.  
 
 La presente Propuesta indica claramente que es lucrativo para el productor de muebles 
rústicos que desee invertir puesto que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor a la Tasa 
de Descuento, esto significa que producir muebles rústicos es interesante y atractivo para 
los productores, generando beneficios y a la vez este producto es demandado en el mercado 
por los sitios o lugares turísticos; y no sería un proyecto riesgoso, la inversión es 
recuperable en un año, nueve meses aproximadamente.  
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5.2 RECOMENDACIONES 
 
 Remodelar la infraestructura de los talleres en su totalidad, mediante un crédito otorgado 
por Instituciones Públicas como: el Banco Nacional de Fomento (BNF), Corporación 
Financiera Nacional (CFN) o en diferentes Instituciones Privadas como: Cooperativas de 
Ahorro y Crédito (COAC Progreso Ltda.); y Bancos. Estas readecuaciones a los talleres de 
ASOARTMADER les permitirá precautelar siniestros a los artesanos y a la vez exhibir al 
público productos que cumplan con los estándares de calidad.  
 
 Realizar por parte de los representantes de los talleres de muebles rústicos un seguimiento 
periódico sobre los avances y resultados que arroje la aplicación del nuevo proyecto.  
 
  Asistir a seminarios y/o conferencias de negocios y atención al cliente, esto les permitirá 
mejorar su poder negociador con proveedores y clientes, y a la vez realizar cursos 
acelerados de administración, para mejorar el control de la producción y comercialización 
(registros contables adecuados, obtener el margen de ganancia y visualizar la rentabilidad 
de la inversión). 
 
 Poseer un lugar específico para la venta y exhibición de los muebles rústicos, que les 
permitiría identificarse a los talleres de la Asociación como productores exclusivos de 
muebles rústicos, incrementación de la demanda y a obtener nuevos clientes sea de la 
Provincia de Pichincha y de las demás Provincias del Ecuador, también podrán realizar 
casas abiertas al público para dar a conocer sus diseños, beneficios y variedades. 
 
 Los directivos de la Asociación de Maestros Artesanos de la Madera y Conexos de 
Pichincha, deberán actualizar anualmente el plan de negocios, es decir la publicidad de los 
muebles rústicos por los medios de comunicación propagandas como: mensajes por TV, 
volantes, radio, prensa, etc. Incrementar un catálogo de ventas con sus respectivos detalles, 
el mencionado catálogo también se facilitara a personas que deseen tener un ingreso 
adicional por transmitir o hacer publicidad para mejorar las ventas de muebles rústicos a 
distintos consumidores (dueños de haciendas, hoteles, cabañas, casas rusticas, bares, 
restaurantes, hosterías, familias, etc.) ampliar el mercado de los muebles rústicos. 
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ANEXOS: FORMATOS ENTREVISTAS 
 
ENTREVISTA A PRODUCTORES DE MUEBLES RUSTICOS 
 
 
NOMBRE:…………………………………………………………………………. 
RAZON SOCIAL:…………………………………………………………………. 
DIRECCION:…………………………………………………………PROVINCIA…………….…
……. 
ACTIVIDAD:………………………………………………………………………. 
 
TEST. 
 
1. Porque motivo prefiere el comprador los Muebles Rústicos. 
Diseño………………………… (   )      Madera……………………… (   ) 
Color…………………………... (   )    Tamaño……………………… (   ) 
Acabados…………………….. (   )     Otros………………………….. (   ) 
 
2. A quien vende usted su producto (Almacén o Productor Final). 
…………………………………………………………………………………………………..... 
…………………………………………………………………………………………………….…
………………………………………………………………………………………………….. 
 
3. Cuál es el costo de los Muebles y el precio de venta. 
                                      Costo                                         Precio de Venta. 
Silla                           ………..…..                                     ………..……… 
Mesa                         …………....                                     ………..……… 
Juego sala                 …………....                                     ………..……… 
Juego comedor          …………....                                     ………..……… 
Bares                         …………....                                     ………..……… 
Taburetes                   …………....                                     ………..……… 
 
4. Para llevar el Producto el comprador cuenta con transporte. 
                                                                             Valor 
Propio. (    )     (……….) 
Alquiler (    )     (……….) 
Otros   (    )     (……….) 
 
 
 
5. Las vías o carreteras de acceso a su taller están: 
Buen Estado  (     )  Mal Estado  (     ) 
Regular (     )  Otros   (     ) 
…………………………………………………………………………………………………….. 
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6. La producción en este último año: 
(    ) Aumento 
(    ) Disminuyo 
(    ) Permanece constante 
 
7. En qué meses aumenta la producción  
…………………………………………………………………………………………………….. 
 
8. Cuál es la manera de realizar el control de calidad: 
(    ) Simple observación  
(    ) Inspección visual 
(    ) Proceso de producción  
 
9. Como fija su precio: 
(    ) Margen sobre el costo de producción  
(    ) Sobre el nivel de precios de la competencia  
 
10. Se ha visto afectado por la oferta de productos prefabricados con bajos precios: 
(    ) Si              (    ) No 
 
11. Ha tomado alguna acción frente a la competitividad: 
……………………………………………………………………………………………………..  
 
 
 
 
 
Entrevistado                                                                Entrevistador 
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ENTREVISTA A PRODUCTORES DE MUEBLES RUSTICOS 
 
 
NOMBRE:…………………………………………………………………………. 
RAZON SOCIAL:…………………………………………………………………. 
DIRECCION:…………………………………………………………PROVINCIA…………….…
……. 
ACTIVIDAD:………………………………………………………………………. 
 
 
TEST. 
 
1. Porque motivo prefiere el comprador los Muebles Rústicos. 
Diseño………………………… (   )      Madera……………………… (   ) 
Color…………………………... (   )    Tamaño……………………… (   ) 
Acabados…………………….. (   )     Otros………………………….. (   ) 
 
2. A quien vende usted su producto (Almacén o Productor Final). 
…………………………………………………………………………………………………..... 
…………………………………………………………………………………………………….…
………………………………………………………………………………………………….. 
 
3. Cuál es el costo de los Muebles y el precio de venta. 
                                      Costo                                         Precio de Venta. 
Silla                           ………..…..                                     ………..……… 
Mesa                         …………....                                     ………..……… 
Juego sala                 …………....                                     ………..……… 
Juego comedor          …………....                                     ………..……… 
Bares                         …………....                                     ………..……… 
Taburetes                   …………....                                     ………..……… 
 
4. Para llevar el Producto el comprador cuenta con transporte. 
                                                                             Valor 
Propio. (    )     (……….) 
Alquiler (    )     (……….) 
Otros   (    )     (……….) 
 
 
 
 
5. Las vías o carreteras de acceso a su taller están: 
Buen Estado  (     )  Mal Estado  (     ) 
Regular (     )  Otros   (     ) 
…………………………………………………………………………………………………….. 
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6. La producción en este último año: 
(    ) Aumento 
(    ) Disminuyo 
(    ) Permanece constante 
 
7. En qué meses aumenta la producción  
…………………………………………………………………………………………………….. 
 
8. Cuál es la manera de realizar el control de calidad: 
(    ) Simple observación  
(    ) Inspección visual 
(    ) Proceso de producción  
 
9. Como fija su precio: 
(    ) Margen sobre el costo de producción  
(    ) Sobre el nivel de precios de la competencia  
 
10. Se ha visto afectado por la oferta de productos prefabricados con bajos precios: 
(    ) Si              (    ) No 
 
11. Ha tomado alguna acción frente a la competitividad: 
……………………………………………………………………………………………………..  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Entrevistado                                                                Entrevistador 
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ENTREVISTA A PRODUCTORES DE MUEBLES RUSTICOS 
 
 
NOMBRE:…………………………………………………………………………. 
RAZON SOCIAL:…………………………………………………………………. 
DIRECCION:………………………………………………………………PROVINCIA…………
….………. 
ACTIVIDAD:………………………………………………………………………. 
 
TEST. 
 
1. Cuál es la producción de los muebles al mes en su taller? 
 
Productos     Unidades 
 
Sillas  …………….……….    
Mesas  …………….………. 
Camas …………….………. 
Puertas …………….………. 
Bares  …………….………. 
Cabañas …………….………. 
……………. …………….………. 
……………. …………….………. 
……………. …………….………. 
 
 
2. Cuál es la descripción de los Productos? 
 
……………………………………………………………… 
……………………………………………………………... 
……………………………………………………………… 
……………………………………………………………... 
…………………………………………………………….. 
……………......................................................................... 
…………………………………………………………….. 
……………………………………………………………. 
……………………………………………………………. 
…………………………………………………………….. 
……………………………………………………………. 
…………………………………………………………….. 
……………………………………………………………… 
……………………………………………………………. 
 
 
 
 173 
 
3. Qué materia prima e insumos utiliza para la producción de los muebles? 
 
    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad 
Costo 
Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
       
       
        
    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad Costo Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
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    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad 
Costo 
Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
 
    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad 
Costo 
Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
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    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad 
Costo 
Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
        
    Producción de……………………….     
    Materias Primas e Insumos     
Concepto Unidad 
Costo 
Unitario 
Cantidad 
Costo 
Total 
Costo 
Mensual 
(…..) 
Costo 
Anual 
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4. Cual son los  costos – gastos de producción y ventas de sus productos al mes? 
             Producción       Ventas 
 
Concepto      Valor      Concepto                Valor 
Luz eléctrica  …………….……….  Luz eléctrica       …………….………. 
Agua potable  …………….……….  Agua potable       …………….………. 
Teléfono  …………….……….  Teléfono       …………….………. 
Combustible  …………….……….  Combustible       …………….………. 
…………….………. …………….……….  …………….………  …………….………. 
…………….………. …………….………  …………….……….  
…………….………. 
…………….………. …………….……….  …………….……….  
…………….………. 
…………….………. …………….……….  …………….……….  
…………….………. 
…………….………. …………….……….  …………….……….  
…………….………. 
 
5. Tienen espacios específicos para cada proceso de producción y porque? 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………… 
 
6. Qué tiempo se demora en cada proceso de producción? 
       Proceso             Tiempo 
…………….……….     …………….………. 
…………….……….     …………….………. 
…………….……….     …………….………. 
…………….……….     …………….………. 
…………….……….     …………….………. 
…………….……….     …………….………. 
 
7. De que partes del Ecuador ha sido su consumidor final y para qué lugar va más enfocado 
su producción? 
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8. El producto que usted realiza a petición de sus clientes ha sido entregada a tiempo (cuales 
han sido las causas de no entregar su pedido a tiempo). 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------- 
 
9. Usted está de acuerdo con los precios de los sus productos. 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------- 
 
10. Usted para vender el producto terminado toma en cuenta todos los materiales utilizados. 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Entrevistado                                                                Entrevistador 
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ANEXOS: ENTREVISTAS   
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Anexo: COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCIÓN MENSUAL (Proyecto) 
 
   COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCIÓN MENSUAL   
Costo Producción Costos Fijos Costos Variables C.V. Propuesta  Costo Total 
Materia prima         
Sillas   310,80 6,48 317,28 
Mesas   401,25 8,92 410,17 
Bares    246,50 8,22 254,72 
Camas   111,90 9,33 121,23 
Cabañas   88,15 44,08 132,23 
M.O.D.         
Carpintero 360,00     360,00 
Lacador 360,00     360,00 
Ayudante 240,00     240,00 
1 trabajador 
adicional 
292,00     292,00 
Costos Indirectos 
de Fabricación         
Herramientas 370,00     370,00 
Mantenimiento de 
las maquinarias  
35,00     35,00 
Depreciación 112,50     112,50 
Agua potable   4,00 0,36 4,36 
Electricidad   20,00 1,80 21,80 
Teléfono    20,00 1,80 21,80 
Gasolina   36,00 3,24 39,24 
Aceite   28,00 2,52 30,52 
Repuestos   25,00 2,25 27,25 
Valores adicionales 
para la propuesta 
guantes gafas 
    80,00 80,00 
IESS Seguro 
trabajadores 
12,15% 
    152,15 152,15 
Subtotal 1769,50 1291,60 116,24 3382,23 
Gastos Ventas         
Útiles de oficina    4,00   4,00 
Teléfono    10,00   10,00 
Útiles y Teléf. INC  
 
3,00 
 
3,00 
Subtotal 0,00 14,00   17,00 
Total Costos y 
Gastos 1769,50 1305,60 116,24 3399,23 
Fuente: Investigación de Campo 
Elaboración: Adrián Suntaxi – César Chuquimarca 
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